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1 JOHDANTO 
 
Sain opinnäytetyöni aiheen harjoittelupaikastani, Ilona IT Oy:ltä. Jatkossa työssä käytetään yrityk-
sestä nimeä ilona IT. Suoritin työharjoitteluni Ilona IT:ssä, jonka jälkeen jäin osa-aikaiseksi työnteki-
jäksi työskentelemään Ilona IT:n sähköisen kauppapaikan pariin. Opinnäytetyössä käydään lävitse 
Ilona IT:n sähköisen kauppapaikan perustamisen prosessi. Aiheesta tuli mieleinen, koska näin pää-
sin tutustumaan minulle ennestään vieraaseen ja mielenkiintoiseen aiheeseen. 
 
Ilona IT hankki ulkopuoliselta yritykseltä sähköisen kauppapaikkansa, mutta heiltä jäi sen käyttöön-
otto puolitiehen. Oma toimenkuvani oli jatkaa projektia ja laittaa Ilona IT:n sähköinen kauppapaikka 
toimintakuntoon. 
 
Esittelen työssä aluksi työn toimeksiantajan, Ilona IT:n. Työn edetessä kerron Ilona IT:n sähköisen 
kauppapaikan perustamisesta ja vastaan kysymyksiin miten, miksi, kuka ja minkälainen sähköinen 
kauppapaikka Ilona IT:lle on laadittu, sekä eri henkilöiden roolituksista. Kerron myös lyhyesti minkä-
laisia ratkaisuita löytyy kilpailijoilta. Käyn opinnäytetyössä myös yleisesti läpi sitä, mikä on verkko-
kauppa ja siinä huomioitavia asioita. Kerron ja esittelen myös erilaisia ja ajankohtaisia vaihtoehtoja 
sähköisen kauppapaikan markkinoimiseen ja mitä ratkaisuja Ilona IT on käyttänyt. Lopussa teen vie-
lä lyhyen yhteenvedon, jossa pohdin työn onnistumista, käyn läpi mitä Ilona IT:n sähköiseen kaup-
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2 ILONA IT OY 
 
Ilona IT on nuori yritys, joka aloitti toimintansa vuonna 2010. Yrityksen palkkalistoilla on tällä het-
kellä kaksitoista työntekijää. Monella työntekijällä on useiden vuosien tausta työstekentelystä tieto-
tekniikan parissa ja sen jälleenmyynnistä. Yrityksen perustamisesta alkaen yrityksen toimipisteet 
ovat olleet Helsingissä, Kuopiossa ja Tampereella. Yrityksellä ei ole yhtään kivijalkamyymälää, vaan 
se keskittyy etämyyntiin. Ilona IT on Suomen johtava opetusteknologian jälleenmyyjä. (Ilona IT.) 
 
Yritys tarjoaa asiakkaille laajan tuotevalikoimansa avulla tietokoneita, tabletteja, ohjelmistoja, sekä 
niihin liittyviä oheislaitteita ja koulutusta. Ilona IT kuuntelee asiakkaiden tarpeita ja tarjoaa heidän 
tarpeisiinsa sopivia ratkaisuja. Yrityksellä on monta eri kohderyhmää: korkeakoulut, perus- ja toisen 
asteen koulut, opettajat, opiskelijat, julkinen hallinto ja pk-yritykset. Myynnissään Ilona IT:n ydinasi-
akkaat tulevat koulumyynnistä, jossa Ilona IT on tällä hetkellä johtavassa asemassa Suomen mark-
kinoilla. (Ilona IT extranet 2013c.) 
 
Markkinoinnissa Ilona IT on hyvin aktiivinen ja asiakkaiden mielestä hyvin läsnä opetuksen arjessa. 
Yritystä pyritään tuomaan jatkuvasti kohderyhmien tietoisuuteen monien eri kanavien kautta. Yleen-
sä uusia tuotteita ja palveluita tuodaan määrätietoisesti markkinoille ja ne tulevat nopeasti kohde-
ryhmien tietoisuuteen. 
 
Ilona IT on perustamisestaan asti kasvattanut liikevaihtoaan tasaisesti joka vuosi, eikä kasvulle näy 
loppua. Tulevaisuudessa Ilona IT pyrkii jatkamaan myyntinsä kasvattamista ja lisäämään myyntiään 
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3 VERKKOKAUPPA 
 
Verkkokauppaa kutsutaan useilla eri nimillä. Yleisimpiä nimiä ovat verkkokaupankäynti, elektroninen 
kaupankäynti ja sähköinen kauppa. Verkkokaupalla tarkoitetaan yksittäistä yritystä, joka harjoittaa 
sähköistä kaupankäyntiä. Verkkokaupat mielletään kauppapaikoiksi. Tietoverkon välityksellä tarjo-
taan ja myydään tuotteita ja palveluita tai harjoitetaan muuta kaupallista asiointia. Tietoverkon väli-
tyksellä tuotteita ja palveluita ostavat vaihtelevat yksittäiset kuluttajista suuriin yrityksiin. (Tieke 
2003, 93.) 
 
Suomessa verkkokaupat alkavat olla jo arkipäivää kuluttajille ja yrityksille. Melkein kaikki kuluttajat 
ovat ostaneet joskus jotain verkosta ja suurimmalta osalta yrityksistä löytyy jo oma verkkokauppa. 
Verkkoliiketoiminta avaa paljon uusia mahdollisuuksia liiketoiminnan ympärille sekä uusien yrityside-
oiden eteenpäin viemistä. Se on myös mahdollista rakentaa olemassa olevan liiketoimintoiminnan 
ympärille ja sen avulla voi kehittää ja kasvattaa omaa liiketoimintaa. Yritysten suurimmat mahdolli-
suudet piilevät uusien liiketoimintamahdollisuuksien löytämisessä ja niiden hyödyntämisessä. (Koski-
nen 2004, 37-38; Luoto 2012; Tieke 2003, 6.) 
 
Kuluttajien tottumukset ovat muuttumassa ja kaupankäynti kasvaa entisestään verkossa. Se ei ole 
kuitenkaan syrjäyttämässä vielä printtikatalogien ja kivijalkamyymälöiden suosiota. Kaikki kuluttajat 
eivät ole vielä tietoisia, että verkosta voi ostaa melkein mitä vain. Eivätkä kuluttajat ole vielä tottu-
neet ostamaan kaikkia tarvitsemiaan tuotteita ja palveluita verkon kautta. Isot kaupan tekijät alkavat 
panostamaan enemmän verkkokauppoihinsa vasta silloin, kun kuluttajien ostokäyttäytyminen on siir-
tynyt heidän mielestään riittävästi verkon puolelle. (Luoto 2012.) 
 
Kuluttajat odottavat yhä enemmän räätälöityä palvelua, jonka seurauksena asiakaskunnat ovat pilk-
koutuneet entistä pienemmiksi kohderyhmiksi. Kuluttajille ei enää myöskään riitä pelkkä tuotenimi ja 
hinta, vaan he odottavat näkevänsä tuotteista myös mm. kuvia, videoita ja asiakasarvosteluita. 
Kauppiaan odotetaan olevan läsnä monissa eri kanavissa, jolloin asiakas pystyy asioimaan halua-
mansa kanavan kautta. (Luoto 2012.) 
 
3.1 Verkkokaupan hyödyt 
 
Verkkokaupan käyttämisen yleisimmät hyödyt yrityksille ovat kustannusten alentaminen, asiakaspal-
velun parantaminen ja markkinoiden laajentaminen. Asiakkaat pystyvät asioimaan verkkokaupassa 
aina silloin kun haluavat ja heitä pystytään palvelemaan yksilöllisemmin. He pystyvät myös anta-
maan helpommin verkon kautta palautetta, joka auttaa kehittämään yrityksen asiakaspalvelua ja 
toimintaa. Materiaalien jakaminen sähköisesti ja tilausten käsittelyn nopeuttaminen vähentävät työn-
tekoa ja kustannuksia. Yrityksen on edullisempaa tavoittaa ulkomaisia asiakkaita ja uusia asiakas-
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Vaikka verkkokaupan kautta ei näyttäisi suoranaisesti tulevan kauppaa, niin ei ole syytä lannistua 
heti. Verkkokauppa voi toimia tarvittavana kipinänä kaupan syntymiselle. Asiakkaat eivät välttämättä 
osta suoraan yrityksen verkkokaupasta, vaan he saattavat selvittää sieltä vain yrityksen tarjoamien 
tuotteiden hinnat ja saatavuuden. Haluttujen tietojen löydyttyä he ostavat haluamansa tuotteet 
muuta kautta. Jos kaupan yhteydessä selviää, että asiakkaan ostopäätöstä on edesauttanut yrityk-
sen verkkokauppa, niin verkkokaupasta on ollut todistetusti hyötyä. (Koskinen 2004, 93.) 
 
3.2 Verkkokaupan perustaminen 
 
Yleisin syy sähköisen kauppapaikan perustamiseen ovat aukioloajat. Asiakkaat pystyvät asioimaan 
verkkokaupassa kellonajasta riippumatta viikon jokaisena päivänä. Merkittävä syy on myös markki-
na-alueen laajentaminen ja verkkokauppojen pienet kustannukset. Verkkokauppa on edullista laittaa 
pystyyn ja sen pyörittämiseen ei tarvita paljon henkilökuntaa. (Accel Solutions 2007; Koskinen 2004, 
93.) 
 
Verkkokauppoja löytyy markkinoilta todella paljon ja niitä tulee jatkuvasti lisää. Niiden pystyttäminen 
ei aina vaadi suuria pääomia. Moni yrittäjä ei lähde rakentamaan omaa verkkokauppaa, vaan he ha-
keutuvat ammattilaisten luokse. Markkinoilta löytyy myös paljon erilaisia yrityksiä, joiden tarjoamat 
verkkokaupparatkaisut vaihtelevat paljon. Halvimmillaan verkkokaupan saa vuodeksi pystyyn vain 
muutamalla kympillä. Arvioon on laskettu verkkokaupan käyttöönottokustannukset, verkkokauppa-
ratkaisun vuosimaksu ja Fi-verkkotunnuksen vuosimaksu. Yrittäjälle jää vielä huolehdittavaksi verk-
kokaupan sisällön tuottaminen, markkinointi ja verkkokorttimaksujen hoitaminen. Alhaisten aloitus-
kustannuksien vuoksi verkkoliiketoimintaa on yrittänyt moni onnenonkija. Monet heistä eivät ole kui-
tenkaan onnistuneet saamaan verkkokauppaansa tuottavaksi, jonka takia he ovat joutuneet lopet-
tamaan verkkokauppansa. Verkkokauppojen pyörittäminen ei ole pohjimmiltaan onnen kauppaa. 
Sen saaminen menestyväksi liiketoiminnaksi vaatii tarkkoja suunnitelmia. (Koskinen 2004, 86; Pent-
tilä 2009.) 
 
Verkkokauppaa ei kannatta perustaa, jos tuotteille ei ole kysyntää. Verkkokaupan pyörittäminen tus-
kin lisää tuotteiden kysyntää. Yrityksen sähköistä kauppapaikkaa perustettaessa on hyvä miettiä jo 
suunnitteluvaiheessa, kuinka saada asiakkaat käymään omassa kaupassaan. Asiakkaan kiinnostuk-
sen herätessä ja ensimmäisen ostoksen jälkeen, asiakkaan saa houkuteltua helpommin ja edulli-
semmin asioimaan uudestaan yrityksen verkkokaupassa. Tämän takia ei saa antaa asiakkaan unoh-
taa asioimaansa verkkokauppaa. (Koskinen 2004, 95, 99.) 
 
Verkkokaupan sisällön tuottamista ei tule jättää viime tinkaan. Se tulisi aloittaa jo projektin alkutai-
paleella, jotta työntekijöillä on aikaa tuottaa laadukasta materiaalia yrityksensä verkkokaupan sivuil-
le. Yritykset yliarvioivat usein organisaationsa kyvyt tuottaa laadukasta materiaalia. Työntekijät 
osaavat priorisoida omat työtehtävänsä. Niissä helposti häntäpäähän jäävät materiaalien tuottami-
nen nettisivuille, koska sitä ei aina pidetä tärkeänä. Aikataulun lähestyessä työntekijät tuottavat ma-
teriaalit kiireellä, joka lopulta vaikuttaa sivuille päätyvän materiaalin laatuun. (Jääskeläinen 2010, 
243.) 
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Yrityksen tilatessa ulkopuoliselta taholta verkkokaupan, on erittäin kannattavaa selvittää tekijän ai-
kaisempi kokemus verkkokauppojen tekemisestä. Vähän kokemusta omaavat verkkokauppojen ra-
kentajat uskovat useasti paljon omiin kykyihinsä, mutta heidän aikaisemmin rakentamansa verkko-
kaupat eivät puhu puolestaan. Markkinoilta löytyy paljon sähköisten kauppapaikkojen rakentamiseen 
erikoistuneita yrityksiä, jotka ovat valmiita esittelemään asiakkailleen upeita aikaansaannoksiaan ja 
onnistuneita projektejaan. Hyvät suositukset auttavat varmistamaan, ettei tilaajalle paljastu ikäviä 




Verkkotunnus koostuu kahdesta osasta. Verkkotunnuksen päätteestä (Top Level Domain, lyh. TLP) 
ja nimestä, joka on organisaation osa. Nämä yhdessä muodostavat Internet-osoitteen, joka tunne-
taan paremmin nimellä URL (Universal Resource Locator). (Wallbank 2011, Luku 6.) 
 
Yrityksille ei myönnetä verkkotunnuksia ilman toimivia nimipalvelimia (Domain Name Service, lyh. 
DNS). Verkkosivut eivät toimi ilman toimivaa nimipalvelujärjestelmää. Verkkosivuja ei löydy Interne-
tistä. Verkkotunnuksia tarjoavien yritysten on huolehdittava, että asiakkaat on liitetty DNS-
palvelimiin. Niiden tietoja kysytään verkkotunnuksia hankkiessa. Nimipalvelu muuntaa IP-osoitteet 
yksinkertaisiksi verkkotunnuksiksi. (Viestintävirasto 2011c; Wallbank 2011, Luku 6.) 
 
Verkkotunnus on parasta pitää lyhyenä, helposti muistettavana, helposti kirjoitettavana, yrityksen 
nimenä tai kuvata yrityksen toimintaa. Hyvin tehtynä se auttaa myös paljon hakukonetuloksissa. 
Siksi oikeanlaisen verkkotunnuksen valitseminen on tärkeää. Aina ei kuitenkaan saa haluttua verkko-
tunnusta, koska haluttu verkkotunnus voi olla jo jonkun muun käytössä. Silloin tulee selvittää muita 
vaihtoehtoja. Erilaisia verkkotunnusten päätteitä löytyy paljon (Taulukko 1). On mahdollista valita 
geneerinen tai maakohtainen tunnus. Tehdäkseen valinnasta vielä monimutkaisemman, hakukoneet 
näyttävät hakutulokset sijainnin mukaan. Esimerkiksi käyttäjän etsiessä verkkokauppaa, tulee hänel-
le hakutuloksissa ensimmäisenä näkyviin suomalaisen verkkotunnuksen omaavat verkkokaupat, jos 
haun suorittaneen käyttäjän tietokone näyttää olevan Suomessa. Siksi tulisi myös harkita muiden 
maiden verkkotunnusten hankkimista, jos yritys aikoo myydä myös ulkomaille. (Adutor Oy 2013; 
Viestintävirasto 2011b; Wallbank 2011, Luku 6.) 
 
Internetistä löytyy useita yrityksiä, joilta voi hankkia oman verkkotunnuksen. Se on suositeltavaa, 
koska lähes jokaisella verkkotunnuspäätteellä on omat ohjeet ja lainsäädäntö. Fi-verkkotunnusten 
tarjoajien on noudatettava Suomen verkkotunnuslakia. Lain mukaan palveluntarjoajan tulee huoleh-
tia verkkotunnuksen toimivuudesta, noudattaa viestintäviraston määräyksiä ja pitää nimipalvelin- ja 
yhteystiedot ajan tasalla. Kaikkien palveluntarjoajien tulee myös hyväksyttää kaikki fi-
verkkotunnukset Suomen viestintävirastolla. Viestintävirasto sai tehtäväkseen fi-verkkotunnusten 
myöntämisen vuonna 1997. Ensimmäisenä vuonna niitä myönnettiin noin 7000. Vuonna 2012 
myönnettyjen fi-verkkotunnusten määrä ylitti 300 000 rajan. Fi-verkkotunnus myönnetään hakijalle, 
jos on vähintään 15-vuotias, omistaa suomalaisen henkilötunnuksen ja kotikunta sijaitsee Suomessa. 
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Näiden lisäksi tunnuksia myönnetään erilaisille julkisen hallinnon organisaatioille ja yrityksille. (Vies-
tintävirasto 2011a; Viestintävirasto 2011b; Viestintävirasto 2012a; Viestintävirasto 2012b.) 
 






Turvallisuuden näkökannalta ei ole suositeltavaa suojata kohteita, jotka eivät kiinnosta ketään. Il-
man uhkaa ei vaadita suojausta. Verkkokaupat vaativat suojausta, koska ne sisältävät arvokasta tie-
toa. Ne sisältävät mm. asiakkaiden henkilökohtaisia tietoja, käyttäjätunnuksia ja luottokorttitietoja. 
Verkkokauppiaiden tulee osata suojata kaikki tärkeät kohteet ja puolustautua hyökkääjiltä tehokkail-
la turvallisuusmenetelmillä. Onnistuneet hyökkäykset vahingoittavat verkkokauppiaita taloudellisesti 
ja imagollisesti. (Krutz ja Nahari 2011, 110.) 
 
Sähköisiin kauppapaikkoihin sisältyy arkaluonteisia tietoja ja siksi monissa niissä käytetään salakirjoi-
tusta, jolla voidaan suojata käyttäjien viestiliikennettä. Salakirjoituksen tarkoituksena on siirtää ja 
tallentaa tietoa, jota pystyy lukemaan ja tulkitsemaan vain asianomaiset henkilöt. Ihanteellisesti aja-
teltuna salakirjoitusta ei pysty koskaan purkamaan, mutta käytännössä se ei ole kuitenkaan mahdo-
tonta. Se vain vaatii suurettoman paljon vaivaa ja aikaa. Arkaluonteisten tietojen vaarantuessa 
kauppapaikan maine vahingoittuu, sekä voi seurata vakavia identiteettivarkauksia ja taloudellisia 
menetyksiä. (Krutz ja Nahari 2011, 119-120.) 
 
 
Verkkotunnuksen pääte Jota käyttää 





.int Kansainväliset järjestöt 
.mil Yhdysvaltain armeija 
.mobi Mobiililaitteet 
.name Perheet ja yksityishenkilöt 
.net Alun perin Internet-organisaatiot 
.org Alun perin ei-kaupalliset organisaatiot 
.biz Liiketoimintaa harjoittavat 
.eu Euroopan alueella 
.fi Suomessa 
.ru Venäjällä 
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Useat sivut ja palvelut vaativat käyttäjiltä henkilökohtaisen salasanan käyttäjien tunnistamiseen. Sa-
lasanan tulisi olla hyvä, jotta ulkopuoliset eivät pääse kirjautumaan sisään ja tekemään haittaa or-
ganisaatioille ja salasanan menettäneelle käyttäjälle. Salasanan joutuessa ulkopuolisen käsiin voivat 
seuraukset olla hyvinkin tuhoisat, koska moni käyttää samaa salasanaa monissa muissakin sivustois-
sa ja palveluissa. Riskien välttämiseksi salasanan pitäisi olla monimutkainen. Hyvä salasana on sel-
lainen, jota käyttäjä ei unohda ja muut eivät voi arvata. Mitä monimutkaisempi se on, sitä vaikeampi 
se on myös käyttäjien muistaa. Jos käyttäjä ei muista omaa salasanaansa, se on hyödytön. Hyvän 
salasanan tulisi olla pitkä, eikä saa olla helposti arvattavissa oleva sana. Sen on myös hyvä sisältää 
sekoitettuna erikoismerkkejä ja isoja kirjaimia. Salasana ei saa olla liian yksinkertainen, koska yksin-
kertaiset salasanat ovat myös yksinkertaisia muille henkilöille. Lemmikki, nimi, vuosipäivä tai joku 
muu helposti muistettava merkkijono on helposti muiden selvitettävissä. Yksinkertainen salasana on 
melkein yhtä huono kuin sitä ei olisi ollenkaan. (Kissell 2013, Luku 2-3; Krutz ja Nahari 2011, 115.) 
 
Riskienhallinta on isossa roolissa. Täytyy suunnitella ja toteuttaa turvatoimenpiteet hyökkäysalttiisiin 
paikkoihin. Hyökkäyksiin suojautuminen alkaa uhkien tunnistamisesta, jossa tunnistetaan kohteet 
mitkä ovat alttiita hyökkäyksille. Sen jälkeen mietitään kuinka suojautua hyökkäyksiltä. On lähes 
mahdotonta suojautua aivan kaikilta sähköisen kauppapaikkansa hyökkäyksiltä. Ei voida myöskään 
olettaa, että sähköinen kauppapaikka on turvattu ikuisesti ottamalla käyttöön hyvän kirjautumisme-
kanismi ja suojaamalla järjestelmä kerrostetusti. Eri ominaisuudet muuttuvat ajan saatossa arvok-
kaammiksi ja sitä kautta hyökkäysalttiimmiksi. (Krutz ja Nahari 2011, 112.) 
 
Sähköiset kauppapaikat vaativat monipuolista suojausta, koska monet kohteet voivat joutua hyökkä-
yksen kohteeksi. Palvelimet ovat suosittuja hyökkäyksen kohteita, koska ne pitävät yrityksen sivus-
ton pystyssä. Sivut ovat Internetissä yrityksen kasvot ja niihin onnistuneilla hyökkäyksillä saadaan 
helposti aiheutettua harmia yritykselle. Sähköisen kauppapaikan järjestelmät sisältävät sähköisiä 
maksutapahtumia, jotka ovat ovat erittäin houkuttelevia hyökkäys- ja petoskohteita. Sähköisen 
kauppapaikan turvallisuusstrategioissa tulee myös huomioida ylläpitäjät, koska sähköisen kauppa-
paikan ylläpitäjät ovat alttiita monille eri uhille. Ylläpitäjät voivat altistua tietokoneviruksille, hakke-
reiden hyökkäyksille, sabotaasiin, sisäisiin virheisiin, ohjelmiston ja laitteiden toimintahäiriöihin jne. 
(Krutz ja Nahari 2011, 155-156, 170.) 
 
Sähköisen kauppapaikan järjestelmässä on tärkeää vähentää ja poistaa niin monta haavoittuvuutta 
kuin mahdollista. Järjestelmän suojaukseen on hyvä sisällyttää hyökkäyksenestojärjestelmä, asentaa 
virustorjuntaohjelmisto ja palomuuri, sulkea kaikki tarpeettomat portit, poistaa kaikki ylimääräiset 
ohjelmat ja palvelut sekä määrittää järjestelmän asetukset estämään sinne luvattomien pääsy. Suo-
jautumiseen kannattaa panostaa, vaikka kaikki tehdyt turvatoimet tuovatkin yritykselle mukanaan li-
sää kustannuksia. Nykytekniikka mahdollistaa käyttäjille hyvin suojatussa sähköisessä kauppapaikas-
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3.5 Verkkokaupan maksutavat 
 
Verkkokauppiaat pystyvät valitsemaan paljon erilaisia maksutapoja omaan verkkokauppaansa. Mak-
sutapoja tarjoavat monet eri yritykset. Yritysten tarjoamat palvelut vaihtelevat paljon toisistaan. Osa 
yrityksistä tarjoaa maksutavoiksi vain laskun ja osamaksun, kuten PayPort ja Klarna. Toiset tarjoavat 
samassa paketissa luottokorttimaksuvaihtoehtoja ja kaikkien suomalaisten pankkien verkkomaksu-
painikkeet. Tämä maksaa yritykselle kiinteän kuukausimaksun ja jokaisesta asiakkaan suorittamasta 
maksusta yritys maksaa palveluntarjoajalle alle euron suuruisen korvauksen. Summat vaihtelevat 
maksupalvelutarjoajien mukaan. Näitä palveluita tarjoavat mm. Checkout, Maksuturva, eMaksut ja 
Suomen Verkkomaksut. Pankeilta on myös mahdollista ostaa omat suorat maksumahdollisuudet, joi-
den hinnat vaihtelevat pankkikohtaisesti. Yrityksen kannalta helpommaksi tulee valita joku maksu-
palveluiden tarjoaja. (Kuntola 2011.) 
 
Verkkomaksamisella on suuri merkitys verkkokaupalle. Kuluttajan tekemät ostokset tulee voida mak-
saa heti ja halutulla maksutavalla. Asiakkaille on tärkeää tarjota aina useita maksuvaihtoehtoja, jotta 
asiakas voi valita jokaisella ostohetkellään itselleen mieluisimman ja turvallisimmaksi kokemansa 
maksutavan. Tärkeää on ettei ostotapahtumia jää saamatta puutteellisten maksutapavaihtoehtojen 
vuoksi. Osa kuluttajista kokee luottokorttimaksamisen kaikista turvallisimpana maksuvaihtoehtona ja 
osa kokee verkkopankkimaksamisen ainoana vaihtoehtona. Kuluttajille on hyvä tarjota myös perin-
teinen laskumahdollisuus, jota ei tarvitse maksaa heti ostohetkellä. Tämä vaihtoehto sopii kaikille 
suomalaisille. (Suomen Verkkomaksut b.) 
 
Suomen johtava sähköisten maksuratkaisuiden tarjoaja on Suomen Verkkomaksut, joka tekee yh-
teistyötä pankkien, rahoitusalan yritysten ja ohjelmistopalveluyritysten kanssa. Suomen Verkkomak-
sut omistaa viranomaisten myöntämän harvinaisen maksulaitoksen toimiluvan. He tarjoavat yrityksil-
le kattavat ratkaisut maksuliikenteen hoitamiseksi. Verkkokauppiaille tarjotaan helppokäyttöinen 
työkalu maksuliikenteen seurantaa ja analysointiin. Kuluttajat pystyvät maksamaan ostoksensa vai-
vattomasti ja helposti haluamillaan maksutavoilla. Ostokset voi maksaa haluamansa suomalaisen 
verkkopankin kautta tai on mahdollisuus maksaa luottokortilla, jonka vaihtoehtoja ovat Visa, Visa 
Electron, MasterCard tai Eurocard. (Kuntola 2011; Suomen Verkkomaksut a.) 
 
3.6 Asiakkaat verkossa 
 
Suomen väestöstä Internetiä käyttää 90 %, joka on Euroopan kärkilukuja. Aiempiin vuosiin nähden 
Internetin kasvu on hidastunut, mutta verkkokauppojen asiakkaiden määrä on isossa kasvussa. Vii-
me vuoden aikana verkosta oli ostanut jotain jo 65 % suomalaisista ja viimeisen kolmen kuukauden 
aikana 47 % (Taulukko 2). Suurin osa verkosta ostavia kuuluu nuoriin ikäryhmiin. Eniten ostoksia 
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Suomalaisten verkkokauppojen määrää ei ole ennen selvitetty tarkasti, mutta vuonna 2012 niitä on 
arvioitu olevan vähintään 7000 kauppaa. Verkkokauppojen yleistyessä on verkkokauppaostamisesta 
tullut kuluttajille jo yksi hyvin varteenotettava vaihtoehto tavaroiden ostamiselle. Kuluttajat ostavat 
verkosta kaikkea mahdollista. Viime vuonna suomalaiset ostivat verkosta tavaraa noin kahdella mil-
jardilla eurolla. Luku on vain noin 8 % Suomen vähittäiskaupan myynnistä. Se on kuitenkin jatku-
vassa kasvussa. (Sarèn 2012.) 
 
Ulkomaiset verkkokaupat ovat alkaneet panostaa enemmän Suomen markkinoille. Ne alkavat olla 
suuri uhka kotimaisille verkkokaupoille. Ne tarjoavat samaa tavaraa halvemmalla ja osa niistä tarjo-
aa palveluitaan myös suomeksi. Tämä on kasvattanut ulkomaisten verkkokauppojen palvelujen käyt-
töä. Tällä hetkellä suomalaisten tekemistä ostoksista suuntautuu jo viidesosa ulkomaisiin verkko-




Internetin välityksellä käytävää kauppaa koskevat kaikki samat lait kuin muutakin kaupankäyntiä. 
Asiakkaita koskevat Suomen kuluttajalain ja henkilötietolain mukaiset oikeudet, kun sähköinen 
kauppapaikka ja asiakas ovat suomalaisia. Sähköisten kauppojen tulee noudattaa myös alakohtaisia 
lakeja, joita on mm. valmismatkojen, lääkkeiden ja elintarvikkeiden myynnissä. (Tieke 2003, 53.) 
 
EU:n jäsenmaiden säännökset sähköisestä kaupankäynnistä, kuluttajasuojasta ja markkinoinnista ei-
vät ole yhdenmukaisia. EY-säännösten avulla on yritetty yhdenmukaistaa sähköistä kaupankäyntiä 
EU-alueilla. Suomi on ottanut omassa lainsäädännössään huomioon EU:n sääntelyn. Suomen lain-
säädäntöä noudattamalla pääsee pitkälle. Yhdenmukaistamisesta huolimatta eri maiden laeissa löy-
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tyy kuitenkin pieniä eroavaisuuksia. Yrityksen on hyvä selvittää maakohtaisesti eri maiden lait ja 
säännökset, koska yrityksen tehdessä kauppaa tai markkinointia toiseen maahaan, tulee yrityksen 
noudattaa tämän maan sääntöjä. (Tieke 2003, 57.) 
 
Suomessa yritysten välisessä sähköisessä kaupankäynnissä pätevät kauppalaki ja oikeustoimilaki. 
Oikeustoimilaista löytyy määräyksiä sopimuksen syntyyn ja kauppalakia sovelletaan omaisuuden 
kauppaamisessa, jos osapuolet eivät ole erikseen sopineet muuta. Yritysten välisessä sähköisessä 
kaupankäynnissä on sopimusvapauden periaate, joka tarkoittaa sopimuksen sisältövapautta. Osa-
puolet pystyvät halutessaan määrittämään vapaasti sopimuksensa oikeuksista ja velvollisuuksista. 
(Tieke 2003, 57.) 
 
Kansainvälisessä yritysten välisessä sähköisessä kaupankäynnissä pätevät pääkohdiltaan samat sää-
dökset kuin Suomen lainsäädännössä. Kaupankäynti on kuitenkin monimutkaisempaa fyysisten ja 
kulttuuristen etäisyyksien takia, jonka takia kauppaa tehdessä on hyvä tarkistaa säädökset maakoh-




Sähköinen kaupankäynti on etämyyntiä. Etämyyntiä ovat myös tv-myynti sekä posti- ja puhelin-
myynti. Etämyynnissä ostaja ja myyjä eivät ole samanaikaisesti läsnä. Etämyyntitapahtumissa kulut-
tajilla on erilaisia poikkeussääntöjä verrattuna normaaliin kaupankäyntiin, koska ostopäätökset pe-
rustuvat vain kuviin ja teksteihin. (Kuluttajavirasto 2011a.) 
 
Yksi poikkeussäännöistä on 14 päivän peruuttamisoikeus, jonka aikana kuluttaja voi perua kaupan 
ilman mitään syytä. Peruuttamisaika alkaa seuraavana päivänä siitä, kun ostaja on saanut tilausvah-
vistuksen ja tavaran. Peruutusoikeudet vaihtelevat maakohtaisesti ja peruutusoikeutta ei ole kaikilla 
tuotteilla. Niitä ovat mittatilaustavarat, nopeasti pilaantuvat tuotteet, avatut sinetöidyt cd/dvd-levyt, 
yksittäiset ja kotiin kuljetetut päivittäistavarat sekä sanoma- ja aikakausilehdet, jos niitä ei ole myyty 
puhelimitse. Peruutustilanteita varten kuluttajilla tulee olla helposti löydettävät ohjeet siihen, kuinka 
toimia peruutustilanteissa. Kuluttajat saavat kokeilla ja tutkia etämyyntituoteitta samalla tavalla kuin 
kivijalkamyymälöissä. Etämyyntituotteita saa myös sovittaa ilman peruutusoikeuden menettämistä. 
Tuotteiden käyttäminen ei ole sama asia kuin kokeileminen. (Kuluttajavirasto 2011b; Kuluttajaviras-
to 2011c.) 
 
Kuluttajalla on oikeus perua tekemänsä kauppa, jos kauppias ei ole toimittanut tuotetta sovitussa 
ajassa. Toimitusaika on 30 päivää tilauksesta, jos sitä ei ole erikseen sovittu. Kaupan peruuntuessa 
myyjän on palautettava kuluttajalle tuotteen hinta 30 päivän kuluessa. Yrityksellä on oikeus toimit-
taa kuluttajalle korvaava tuote, jos siitä on mainittu toimitusehdoissa. Korvaavan tuotteen tulee vas-
tata tilatun tuotteen käyttötarkoitusta, olla vähintään yhtä laadukas ja maksaa saman verran. (Kulut-
tajavirasto 2011d.) 
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Kuluttajalla on oikeus saada yritykseltä tekemästään etämyyntikaupasta tilausvahvistus. Vahvistus 
tulee saada pysyvässä muodossa, esimerkiksi paperisena tai sähköisenä. Jos kuluttaja ei saa tehdys-
tään etämyyntikaupasta vahvistusta, niin sopimus ei ole sitova ja kuluttaja voi perua tekemänsä 
kaupan. Yrityksen ei tarvitse lähettää vahvistusta, jos kyseessä on yksittäinen puhelimitse toimitet-
tava palvelu, joka veloitetaan kuluttajan puhelinlaskussa. Näitä ovat esimerkiksi soittoäänet ja taus-
takuvat. (Kuluttajavirasto 2011e.) 
 
Ilona IT:n on harjoittanut yrityksen perustamisesta asti etämyyntiä ja usealla työntekijällä on monen 
vuoden kokemus etämyynnistä, jonka ansiosta lakiasiat ovat hyvin yrityksen tiedossa. Ilona IT on 




Verkkokauppaa on vaikeaa pitää ilman asiakkaiden henkilötietojen keräämistä. Tietoja kerätessä 
syntyy rekisteri ja rekisteriä pidettäessä pitää noudattaa henkilötietolakia. Henkilötietolain mukaan 
henkilötiedoiksi katsotaan kaikki tiedot jotka ovat yhdistettävissä tiettyyn henkilöön. Henkilötietolaki 
edellyttää rekisterin pitäjältä rekisteriselostetta ja sen tulee olla verkkokaupan asiakkaiden nähtävil-
lä. Taulukosta 3 selviävät asiat, joita rekisteriselosteesta tulee löytyä. (Von Willebrand 2002, 56-57.) 
 
TAULUKKO 3. Rekisteriselosteen sisältö (Von Willebrand 2002, 58-61.) 
 
Otsikko, pvm, lakiviite Rekisteriselosteen nimi, laatimispäivämäärä ja lakiviittaus henki-
lötietolakiin. 
Rekisterin nimi Rekisterin nimi. 
Rekisterinpitäjä ja yhteyshenkilö Rekisterinpitäjän ja yhteyshenkilön nimi ja yhteystiedot. 
Käyttötarkoitus Rekisterin pitämiseen tarvitaan pätevä syy, jotta verkkokauppias 
voi käyttää asiakkaiden henkilötietoja. 
Rekisterin tietosisältö Kaikki asiakkailta kerättävät tiedot. 
Säännönmukaiset tietolähteet Kerrottuna kaikki mistä rekisterin henkilötiedot on saatu. 
Säännönmukaiset tietojen luovu-
tukset 
Kaikki keillekä rekisterin henkilötietoja luovutetaan. 
Tietojen siirtäminen EU:n tai 
ETA:n ulkopuolelle 
Luovutetaanko annettuja henkilötietoja EU:n tai ETA:n ulkopuo-
lelle. 
Tietojen suojaaminen Kuvaus kuinka henkilötiedot on suojattu ja esimerkiksi ketkä 
pääsevät käsiksi tietoihin. 
Kielto-oikeus Oikeus kieltää antamiensa tietojen käyttämisen suoramainon-
taan, etämyyntiin, markkinointiin tai mihinkään tutkimuksiin. 
Tarkastusoikeus Oikeus nähdä mitä tietoja hänestä on tallennettu tai ettei mi-
tään ole tallennettu. 
Tietojen korjaaminen Oikeus nähdä antamansa tiedot ja oikaista antamansa tiedot 
oikeiksi. Henkilöllä on oikeus korjata antamansa tiedot oikeiksi. 
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Von Willebrandin kirjoittaman ”Kauppapaikka verkossa” -kirjan avulla laadimme Ilona IT:n ekst-
ranetille oman rekisteriselosteen, joka löytyy ekstranetin käyttäjille ekstranetin sivuilta. Rekisteristä 
selviävät kaikki taulukko 3:ssa mainitut asiat. Rekisterin sisältöä käytetään asiakassuhteiden hoitoon, 
asiakasyhteyksien ylläpitämiseen ja markkinoimiseen, jos asiakas ei ole kieltänyt suoramarkkinointia. 
Rekisterin sisältöä ei luovuteta ulkopuolisille ja sinne asiattomien pääsy on estetty tehokkaalla suo-
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4 ILONA IT:N SÄHKÖISEN KAUPPAPAIKAN HANKINTA 
 
Ilona IT:llä oli useita syitä verkkokaupan hankkimiselle. Moni niistä oli samoja syitä, kuin muillakin 
verkkokaupan perustaneilla yrityksillä. He näkivät verkkokaupan yhtenä hyvänä mahdollisuutena 
kasvattaa omaa liiketoimintaansa, koska siellä asiakas pääsee asioimaan vuorokaudesta ja kel-
lonajasta riippumatta. Ilona IT halusi myös, että tuotteiden hinnastot olisivat asiakkaiden saatavilla. 
Ennen ekstranettia tuotteiden hintoja oli esillä Ilona IT:n nettisivuilla vain murto-osa kaikista Ilona 
IT:n tarjoamista tuotteista. 
 
Ilona IT päätyi hankkimaan ulkopuoliselta taholta sähköisen kauppapaikkansa, koska yrityksellä ei 
ollut omaa osaamista lähteä itse rakentamaan omaa sähköistä kauppapaikkaansa, eikä yrityksellä ol-
lut myöskään aikaa lähteä toteuttamaan niin suurta projektia. 
 
Ilona IT kävi läpi eri vaihtoehtoja. Yksi varteenotettava vaihtoehto oli Viinitkotiin.com sivuston tapai-
nen portaali. Viinitkotiin.com on viiniportaali, joka aloitti toimintansa vuonna 2009. Yritys tarjoaa 
portaalin avulla laadukkaita viinejä, joita ei ole saatavilla Suomen Alkossa. Viinit ostetaan sivuston 
kautta ja tarvittaessa myös niille kuljetus (Viinitkotiin.com). Ilona IT:n silloinen työntekijä oli mukana 
Viinitkotiin.com yrityksessä ja hänen kauttaan Ilona IT kävi lävitse mahdollisuutta rakentaa Ilona 
IT:lle vastaavanlainen sivusto. Viinitkotiin.com ei kuitenkaan vastannut kaikkia Ilona IT:n tarpeita, 
joten ajatuksesta jouduttiin luopumaan ja päädyttiin miettimään muuta ratkaisua. 
 
Ilona IT:n kumppani Academia käyttää PureNetilta hankittua ekstranettia. Academian ja PureNetin 
kanssa käytyjen neuvottelujen jälkeen Ilona IT päätyi lopulta hankkimaan oman sähköisen kauppa-
paikkansa PureNetilta, koska Ilona IT näki PureNetin palvelevan parhaiten Ilona IT:n tarpeita. 
 
Ekstranet on verkkopalvelu, jossa kohdennetaan tieto vain halutuille käyttäjille. Yritys haluaa koh-
dentaa tietyt tietonsa vain asiakkailleen ja yhteistyökumppaneilleen, eikä halua ulkopuolisten näke-
vän niitä. Ekstranettiin pääsee kirjautumaan oman käyttäjätunnuksen ja salasanan avulla, jonka jäl-
keen kirjautuneille käyttäjille tulee näkyviin heille suunnatut tiedot. Käyttäjät eivät aina välttämättä 
edes huomaa selaavansa vain heille tuotettua materiaalia. (Koskinen 2004, 229-232; Tieke 2003, 
91.) 
 
Merkittävä syy PureNetin järjestelmän valintaan oli se, että sen toiminnallisuus on kehitetty Ilona 
IT:lle tärkeiden ohjelmistolisenssien myyntiin verkossa. Ohjelmistolisenssien myyntiohjelmat poik-
keavat kaikilla eri ohjelmistovalmistajilla ja erilaisia rajoituksia on eri asiakasryhmille. Siksi on tärke-
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4.1 Academia 
 
Academia on toiminut Ilona IT:n kumppanina alusta lähtien eli vuodesta 2010. Academialla on ollut 
menestyksekkäästi käytössä usean vuoden ajan PureNetilta hankittu ekstranet-järjestelmä. Lopulta 
Ilona IT päätyi myös hankkimaan samantapaisen ekstranetin Academian suosituksesta. 
 
Academia on perustettu vuonna 2003. Se toimittaa ohjelmistolisenssejä, laitteistoja ja niihin liittyviä 
palveluita. Yritys toimii Englannissa ja heidän kohderyhmänsä ovat samat kuin Ilona IT:llä. Heidän 
liiketoimintansa on kymmenen kertaa suurempi kuin Ilona IT:n ja he ovat saaneet tunnustuksena 
useita palkintoja tekemästään työstä. (Academia a; Academia c.) 
 
 
KUVA 1. Academian vanhan ekstranetin etusivu (Academia b.) 
 
Academia uudisti hiljattain oman ekstranet-järjestelmänsä (Kuva 2). Aiemmin Academialla oli sa-
manlainen ekstranet, kuin mikä on tällä hetkellä Ilona IT:llä (Kuva 1). Uudistetulla sivustolla on yh-
distetty paremmin yrityksen staattinen verkkosivu ekstranet-järjestelmään. Vanhassa ekstranetissa 
ohjataan nettikäyttäjä suoraan kaupan puolelle, josta tavallisen tiedon löytäminen ei ole niin help-
poa. Tietoa saa lisättyä paljon, mutta silloin sivuston käytettävyys ja tietojen löydettävyys kärsivät. 
Academian uusi ekstranetti on lähempänä tavallista nettisivua. Sivulla jaetaan nettikäyttäjille tietoa 
ja eri tiedot ovat helposti käyttäjien löydettävissä. Halutessaan nettikäyttäjä pääsee siirtymään verk-
kokaupan puolelle, jossa uusien tunnusten ja ostosten tekeminen tapahtuu samalla tavalla kuin van-
hassa ekstranetissa. 
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Ilona IT päätyi ostamaan ekstranet-järjestelmän PureNetilta. Hankintaa edisti Ilona IT:n kumppani 
Academia, joka suositteli Ilona IT:lle käyttämäänsä järjestelmää, jonka he olivat hankkineet Pu-
reNetilta. 
 
PureNet on englantilainen yritys, joilta löytyy neljä toimipistettä ympäri Englantia: Yorkista, Man-
chesterista, Birminghamista ja Lontoosta. PureNetin liiketoiminta alkoi vuonna 2006. Siitä lähtien yri-
tys on kasvanut, saanut kokemusta ja kerännyt mainetta voittamalla monia eri palkintoja. PureNet 
on luonut vahvan kumppanuuden Microsoftin ja IBM:n kanssa. PureNet erottuu kilpailijoistaan tar-
joamalla yrityksille räätälöityjä palveluita ja ratkaisuita, joilla asiakkaat saavat kasvatettua omaa lii-
ketoimintaansa. Heidän pyrkimyksenään on auttaa rakentamaan asiakkailleen tuottava verkkokaup-
pa ja monikanavainen liiketoiminta. (PureNet 2012; PureNet Application Development 2010.) 
 
PureNet tarjoaa asiakkailleen maailman huippuluokan verkkokaupparatkaisuita, räätälöityjä Internet- 
ja mobiiliratkaisuja sekä digitaalisen markkinoinnin strategioita. PureNet käyttää tarjoamissaan verk-
kokaupparatkaisuissa C Sharpia, Javaa (J2EE) ja Microsoftin ASAP .NET-tekniikkaa. Mobiili- ja teksti-
viestisovelluksien kehittämiseen he käyttävät seuraavia tekniikoita: java, JSP, iOS, Xcode, J2ME, 
.NET, Nokia API sekä protokollia kuten esimerkiksi SMPP, EMI/UCP, Nokia CIMD2 ja WAP. Heillä on 
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myös useiden vuosien kokemus toiminnanohjaus- ja vähittäismyynnin hallintajärjestelmien integ-
roinnista. Niistä on kokemusta useista eri järjestelmistä. Esimerkiksi BusinessOne, Mercatus, Mic-
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5 ILONA IT:N VERKKOKAUPAN PERUSTAMINEN 
 
Ilona IT hankki PureNetilta ekstranet-järjestelmän, jossa on neljälle eri kohderyhmälle omat kaupat. 
Kaikki neljä verkkokauppaa hankittiin samoilla asetuksilla, joihin Ilona IT on joutunut jälkikäteen 
esittämään PureNetille korjauspyyntöjä. Eri organisaatioille ja yrityksille suunnatut kaupat toimivat 
samoilla periaatteilla, mutta yksittäisille henkilöille tarkoitettuun kauppaan on jouduttu jälkikäteen 
pyytämään PureNetilta korjauksia. 
 
Sähköiseen kauppapaikkaan haluttiin laittaa monta kielimahdollisuutta, jotta Ilona IT pystyisi mah-
dollisesti hyödyntämään tulevaisuudessa ekstranettia pyrkiessään voimakkaammin ulkomaanmarkki-
noille. Tällä hetkellä sivun tuotetiedot on kirjoitettu suomeksi ja englanniksi. Sivun toiminnot ja pai-
nikkeet on käännetty suomeksi, englanniksi ja ruotsiksi. Applen ja Adoben tuotekuvauksia on vasta 
käännetty ruotsinkielelle. Ilona IT:n ekstranet on myös mahdollista kääntää pienellä vaivalla saksan-
kielelle, koska sille on jätetty oma paikkansa. 
 
Ilona IT kokosi nopealla aikataululla oman sähköisen kauppapaikkansa. Ilona IT sai apua Academial-
ta, joka omisti ennestään samanlaisen sähköisen kauppapaikan. Academia antoi heidän käytössään 
olevia tuotteiden lataustietoja Ilona IT:lle, jotka Ilona IT muokkasi omaan ekstranettiinsa sopiviksi. 
Tiedostojen sisältöä muokattiin vain vähän. Applen ja Adoben tuotteille kirjoitettiin tuotekuvaukset 
suomeksi ja ruotsiksi sekä kaikkien valmistajien tiedostoihin muunnettiin hinnat euroiksi. Ilona IT piti 
aluksi vain Applen ja Adoben hinnaston ajan tasalla, sekä päivitti ekstranettiin ladattua asiakasrekis-





Aluksi ekstranetia oli työstämässä osa Ilona IT:n vakituisista työntekijöistä. He työskentelivät ekst-
ranetin parissa omien töidensä ohella. Koska työntekijöillä oli kiire omien töidensä kanssa, niin he ei-
vät pystyneet keskittymään kokopäiväisesti ekstranettiin. 
 
Vuonna 2012 tammikuun alussa Ilona IT:llä aloitti työntekijä, joka palkattiin nimenomaan laittamaan 
ekstranetti nopeasti kuntoon, jotta ekstranetti saataisiin toimimaan luotettavasti ja Ilona IT:n työn-
tekijät pystyisivät käyttämään sitä kokopäiväisesti. Kyseinen henkilö oli töissä vain noin 4 kuukautta, 
jonka jälkeen hänen työsopimuksensa purettiin yhteisessä sovussa. Tämän seurauksena yrityksen 
työskentely ekstranetin parissa väheni dramaattisesti, jonka jälkeen vastuu siirtyi minun harteilleni. 
 
Työharjoittelun aikana tutustuin paljon ekstranetin käyttöön. Harjoittelun jälkeen jäin Ilona IT:lle 
osa-aikaiseksi työntekijäksi jatkamaan ekstranetin työstämistä ja ylläpitämistä. Vastuualueeni ovat 
vähitelleen kasvaneet ekstranetin ympärillä ja työtehtävät ovat muuttuneet haastavammiksi. 
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Ekstranetin työstämisessä on ollut myös apuna apuna Ilona IT:n kumppani, Academia. Kaksi heidän 
työntekijäänsä auttoivat minua ratkomaan erilaisia ekstranettiin liittyviä ongelmia. Järjestelmävir-
heissä ja muutosvaatimuksissa Academia toimi viestin välittäjänä PureNetille aina vuoteen 2013 asti, 
jonka jälkeen vastuu siirtyi minulle. Tämän jälkeen viestittely on ollut melko aktiivista PureNetin 





Yrityksen sähköisen kauppapaikan huolellinen suunnittelu, testaaminen ja koekäyttö ovat mahdolli-
sen menestyksen ensiaskeleet. Sähköinen kauppapaikka on toiminnoiltaan varsin yksinkertainen, 
mikä vaikuttaa välillä testauksen vähättelyyn ja laiminlyönteihin. Testaamista ei tulisi kuitenkaan vä-
hätellä, koska suunnittelu ja testaus ovat aina olleet isossa roolissa kaikkia tietoteknisiä ratkaisuita 
tehtäessä. Sähköinen kauppapaikka ei ole tässä asiassa mikään poikkeus. (Koskinen 2004, 97-98.) 
 
Ilona IT osti sähköisen kauppapaikkansa PureNetilta, joten suurimmat järjestelmätestaukset hoiti 
PureNet. Ilona IT otti ekstranettinsa nopealla aikataululla käyttöön, eikä tehnyt aluksi itse suurempia 
testauksia. Tämän takia jälkikäteen rupesi ilmaantumaan ongelmakohtia. Ekstranettiin oli ladattu 
aluksi vain Acedemialta saatuja tuotelataustiedostoja, joiden lataamisesta tuli paljon virheilmoituk-
sia. Suurimmat ongelmat olivat hintojen näkyminen nollina ja tuotekuvien virheilmoitukset, joita löy-
tyi ekstranetista satoja. 
 
Kaikkia Ilona IT:n työntekijöitä pyydettiin käymään lävitse ekstranettia ja ilmoittamaan löytämänsä 
ongelmakohdat. Kaikki ekstranetin sivut tarkastettiin. Tarvittaessa ylimääräiset sivut poistettiin tai 
piilotettiin käyttäjien näkyvistä. Muun ohella tarkastettiin myös ulkoasua ja väriteemaa, jotta koko 
ekstranetin ulkoasu olisi selkeä ja väriteema ei poikkeaisi linjasta, vaan näyttäisi yhtenäiseltä ja asi-
alliselta ekstranetin käyttäjille. 
 
”Kirjoitusvirheet ovat noloja, ja ne antavat yrityksestäsi auttamattomasti amatöörimäisen kuvan.” 
(Jääskeläinen 2010, 44.) Kirjoitusvirheiden korjaaminen hoituu nopeasti ja ne on helppo korjata. Ny-
kyään korjaamiseen voi käyttää myös apuna tekstinkäsittelyohjelmien oikeinkirjoitustyökaluja, jolloin 
kirjoitusvirheiden ehkäiseminen on entistä helpompaa. Kielioppivirheiden karsiminen on astetta 
haastavampaa, mutta sekin onnistuu jo tekstinkäsittelyohjelmien avulla. (Jääskeläinen 2010, 44.) 
 
Ilona IT:n henkilökunta suoritti pääasiassa testauksia ja ekstranetin läpikäymistä, mutta pyysimme 
myös pientä osaa Ilona IT:n asiakkaista suorittamaan pieniä testauksia ja kertomaan mielipiteensä 
ekstranetista. Testaajiksi pyydettiin muutamia Ilona IT:n pitkäaikaisia asiakkaita, sekä muutamia 
asiakkaina olevia henkilökunnan vanhoja tuttuja. Heitä pyydettiin vapaasti katsomaan sivustoa ja 
kertomaan heidän tekemänsä havainnot kaikista vioista ja ongelmista, joita he kohtasivat sivustolla. 
Asiakkaita kannustettiin tekemään testauksia palkinnon avulla, jotta saisimme ekstranetista mahdol-
lisimman paljon palautetta. Kaikille testauksista raportoinneille asiakkaille lähetimme suklaarasian 
palkinnoksi heidän vaivannäöstään. 
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Asiakkailta tulleiden ongelmatilanteiden testaaminen ja ratkaiseminen ovat olleet minun vastuullani. 
Asiakkaiden ongelmatilanteissa aluksi toistetaan ongelmatilanne ja testataan mistä se johtuu. Yksin-
kertaisissa ongelmatilanteissa ratkaisu saadaan korjattua itse. Järjestelmän virheilmoituksissa ja 
muissa isommissa ongelmatilanteissa otetaan kuvia ja kirjoitetaan tarkka kuvaus ongelmasta, joka 
välitetään PureNetille ratkaistavaksi ja korjattavaksi. PureNetin tehtyjen korjausten jälkeen jää vielä 
omalle vastuulleni katsoa ja testata toimivatko kaikki toivotunlaisesti. Ilona IT toimii itse viimeisenä 
testaajana ja ilmoittaa PureNetille, jos korjauksia ei ole tehty toivotunlaisesti tai korjausten takia il-
menee uusia ongelmakohtia. Samalla tavalla toimitaan myös pyydettyjen korjauspyyntöjen jälkeen, 




Vaikka Ilona IT osti sähköisen kauppapaikkansa PureNetilta, Ilona IT ei ostanu minkäänlaista koulu-
tusta PureNetilta. Sopimuksessa sovittiin Ilona IT:n kumppanin Academian hoitavan koulutuksen ja 
auttavan ekstranetin käyttöön littyvissä ongelmakohdissa. 
 
Academia piti Ilona IT:lle koulutustilaisuuksiaan Adobe Connect -verkkokokousohjelman välityksellä. 
Verkkokokousohjelmalla pidetyt koulutukset myös nauhoittettiin, jotta Ilona IT:n työntekijät pääsisi-
vät tarvittaessa jälkikäteen katsomaan ja kertaamaan mitä koulutuksissa oli käyty lävitse. Aivan 
kaikkia koulutuksia ei kuitenkaan pidetty verkkokokousohjelmalla, vaan Ilona IT:n johtoportaalle pi-
dettiin myös pienimuotoisia koulutuksia Englannissa, Academian toimistolla. 
 
Ilona IT on pitänyt myös työntekijöileen ekstranetin käyttöönottamisen jälkeen itse koulutuksia, joi-
den tarkoituksena on ollut saada työntekijät käyttämään enemmän ja tehokkaammin ekstranettia. 
Näissä koulutuksissa on kerrattu ekstranetin käyttöä, käyty lävitse työntekijöiden omia ekstranetin 
käyttökokemuksia ja ratkottu yhdessä työntekijöille tulleita ongelmakohtia. 
 
5.4 Käyttöönotossa ilmenneitä ongelmia 
 
Ilona IT:n sähköisen kauppapaikan käyttöönotto ei sujunut ilman ongelmia. Huomasimme, että säh-
köisen kauppapaikan pystyttämisessä voi tulla paljonkin erilaisia ongelmakohtia, vaikka sähköinen 
kauppapaikka onkin ostettu alansa ammattilaisilta. Yllättävistäkin asioista koitui ongelmia ja erilaisia 
ongelmatilanteita tuntui tulevan jatkuvalla syötöllä. 
 
Ilona IT:n henkilökunnan läpikäydessä ekstranetia ja sen toimintoihin tutustuessa, kohtasi henkilö-
kunta yllättävän paljon satunnaisia virheilmoituksia. Näytti siltä, ettei PureNet ollut testannut riittä-
västi ekstranetin toimivuutta. 
 
Kommunikointi PureNetin kanssa tuotti useasti päänvaivaa. PureNetilta pyydettyjen erilaisten pien-
ten muutosten ja korjauksien valmiiksi saaminen saattoi kestää kuukausia. Aluksi saimme PureNet-
tiin yhteyden vain Academian välityksellä. Viestittely Academian kanssa ei ollut aina kovin nopeaa. 
Joskus saattoi mennä viikkoja, ennen kuin PureNet sai edes tietoonsa esiin tulleita ongelmia. Vuoden 
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2013 alussa Academian yhteyshenkilö jäi pois, mikä nopeutti huomattavasti viestittelyä ja saimme 
ongelmiimme nopeasti vastauksia. Korjauksissa kuitenkin kesti edelleen kauan. 
 
Kuluttajasuojalaista selviää, että yksityishenkilöille näkyvissä myyntihinnoissa tulee näkyä verot (Ku-
luttajasuojalaki). Tästä koitui aluksi isoja ongelmia, koska käyttäjille näytettiin kaikissa Ilona IT:n 
kaupoissa tuotteiden verottomat hinnat. Jouduimme sulkemaan opettajille ja opiskelijoille suunnatun 
kaupan. Opettajille ja opiskelijoille suunnattu kauppa oli muutaman kuukauden poissa käytöstä, jon-
ka jälkeen se haluttiin takaisin käyttöön (Liite 4). Korjauspyynnön jälkeen PureNet teki kaupalle tar-
vittavat korjaukset ja muutaman kuukauden jälkeen korjauspyynnöstä saatiin kauppaan pyydetyt 
korjaukset käyttöön. Pienen viimeistelyn jälkeen kauppa on taas asiakkaiden käytettävissä. 
 
Verottomista hinnoista koitui muitakin isoja ongelmia. Korttilla maksaessa kaikilta kuluttajilta veloi-
tettiin aluksi vain veroton hinta. Ongelma pysyi kauan näkymättömissä, koska asiakkaat eivät olleet 
maksaneet ekstranetin kautta kortillaan, eivätkä PureNet ja Ilona IT olleet huomanneet virhettä. Vir-
heen korjaaminen kesti kauan, mutta sinä aikana onneksi vain pari asiakasta ehti maksamaan os-
toksistaan verottoman hinnan. Suurin osa ekstranetissa asioineista asiakkaista oli maksanut teke-
mänsä ostokset tilausvahvistuksessa olevien tietojen mukaan. 
 
Paljon ongelmia koitui myös hinnastojen lataamisessa. Hinnastoja on helpompi hallinnoida, kun hin-
naston lataa Excel-tiedoston avulla. Yhden tiedoston avulla pystyy päivittämään kerralla nopeasti 
monien satojen tuotteiden hinnat ja tiedot. Aluksi Excel-tiedostoja käytettäessä erittäin suureksi on-
gelmaksi koitui hintojen näkyminen nollina. Hinnastojen lataamisen jälkeen kaikkien ladattujen tuot-
teiden hinnat näkyivät ekstranetissa ja ylläpitosivulla vain nollina. Academiakaan ei osannut auttaa 
ongelman kanssa. Pitkän tovin jälkeen ongelma saatiin onneksi ratkaistua ja sain hinnat näkyviin. 
Hinnat piti vain kirjoittaa Excel-tiedostojen hintasarakkeisiin FI-
XED(number;[decimals];[no_commas]) kaavan avulla, muuten hinnat eivät näkyneet halutunlaisina. 
Samalla tavalla sai myös asiakkaiden hintatasojen annetut määritykset näkymään oikeanlaisina. 
 
Ilona IT on Applen tuotteiden jälleenmyyjä ja tämän ansiosta Ilona IT:n henkilökunta käyttää työ-
koneinaan Applen tietokoneita, mikä toi ekstranetin ylläpitämiseen oman haasteensa, koska ekst-
ranetin ylläpitosivulle pääsee vain Windows-käyttöjärjestelmällä ja Internet Explorerin Internet-
selaimella. Muilla selaimilla tai käyttöjärjestelmällä ylläpitosivulle ei pääse. Kyseessä ei olisi niin suuri 
ongelma, jos Ilona IT:n asiakasrekisterin ylläpitäminen ei vaatisi samoja välineitä. Myyjät pääsevät 
käsiksi ja hallinnoimaan ekstranetin asiakasrekisteriä millä tahansa käyttöjärjestelmällä ja net-
tiselaimella, mutta myyjien lisätessä Ilona IT:n asiakasrekisteriin uusia tai muokatessa vanhojen 
asiakaskontaktiensa osoitetietoja, he eivät pysty tallentamaan niitä, muutoin kuin Windows-
käyttöjärjestelmässä avatulla Internet Explorerin selaimella. Tämän takia Ilona IT:n työntekijöiltä tu-
lisi löytyä työkoneeltaan virtuaalikone, jotta he pystyisivät tarvittaessa tekemään itse muutoksia 
omien asiakkaidensa osoitetietoihin. Ekstranetin asiakkaille ei ole tällaisia rajoituksia. 
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Ilona IT:n olemassa olevan asiakasrekisterin lataaminen ekstranettiin tuotti myös isoja ongelmia. La-
tauksen jälkeen kävi nopeasti ilmi etteivät muutaman tuhannen asiakkaan tiedot menneet niille tar-
kotetuille riveille, eikä kaikkille asiakkaille latautunut kaikkia haluttuja tietoja. Korjaukset veivät pal-
jon aikaa, koska tarvittavat korjaukset suoritettiin manuaalisesti. 
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6 ILONA IT:N VERKKOKAUPPA 
 
Ilona IT:n ekstranetin aloitussivulla näkyy käyttäjälle kolme eri verkkokauppaa (Kuva 3). Jokaisesta 
kaupasta löytyy omille kohderyhmille omat tuotteensa ja hintansa. Yrityksillä ja eri kouluilla on omat 
tarpeensa. Kouluille suunnatut kaupat on jaettu kahteen eri kauppaan, koska perusopetuksen koulut 
saavat tuotteita korkeakouluja edullisemmin. Eri kauppojen ansiosta eri kohderyhmille pystytään tar-
joamaan heille suunnattuja tuotteita heille oikeutettujen alennusten kera. Lähitulevaisuudessa on tu-




KUVA 3. Ilona IT:n ekstranetin etusivu (Ilona IT extranet 2013a.) 
 
6.1 Asiakkaan näkökulma 
 
Asiakas johdetaan ekstranetin etusivun kautta oikean kaupan puolelle, jossa asiakas näkee kir-
jautessaan hänelle räätälöidyt hinnat ja tuotteet. Asiakas ohjataan myös hänelle kuuluvaan kaup-
paan, jos asiakkas yrittää kirjautua ekstranettiin hänelle kuulumattoman kaupan puolelta. Kaupassa 
asiakas näkee oletusarvona kaikkien Ilona IT:n tarjoamien tuotteiden valmistajista luettelon (Kuva 
4), koska Ilona IT on päämiehien jälleenmyyjä ja tarjoaa useasti tuotteitaan päämiehen nimi edellä. 
Halutessaan asiakas voi myös muuttaa tuotteet näkymään tuoteryhmittäin, joihin eri tuotteet on 
erikseen siirretty. 
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Käyttäjätilin luominen tapahtuu nopeasti, mutta se on monivaiheinen prosessi, joka eroaa tavallisista 
verkkokaupoista. Käyttäjille on tehty tunnusten luomiseen on ohjevideo sekä kirjallinen ohje, joka on 
laadittu ekstranetin alkutaipaleella (Liite 3). Jokaisella Ilona IT:n ekstranetin sivulla näkyy linkki, jota 
kautta uusi käyttäjä ohjataan luomaan itselleen tunnukset. Uuden käyttäjän tulee syöttää kaikki 
vaadittavat tiedot saadakseen itselleen tunnukset. Rekisteröinnin lopuksi käyttäjältä tiedustellaan 
vielä haluaako hän saada uutiskirjeitä, jonka jälkeen käyttäjä saa sähköpostiinsa viestin onnistunees-
ta rekisteröinnistä. Uusi käyttäjä ei kuitenkaan pääse vielä kirjautumaan omalle käyttäjätililleen, 
vaan juuri luotu käyttäjätili vaatii ennen käyttämistään vielä Ilona IT:n työntekijän hyväksynnän. 
Ilona IT tarkistaa uuden käyttäjän tiedot, jotta käyttäjälle tulee näkyviin oikeat räätälöidyt hinnat ja 
käyttäjälle oikeutetut tuotteet. Tarkistus onnistuu yleensä nopeasti. Henkilöiden tunnistamisen apu-
na käytetään surffix-tunnistusta, jonka ansiosta eri organisaatioihin pääsee liittymään vain jos käyt-
täjä luo tunnukset oman organisaationsa sähköpostiosoitteella. Esimerkiksi Savonia-
ammattikorkeakoulun organisaatioon ei pääse liittymään ilman savonia.fi -sähköpostiosoitteen lop-
puosaa. Tarkistuksen jälkeen Ilona IT aktivoi käyttäjätunnuksen ja lähettää käyttäjän sähköpostiin 
tunnusten aktivointiviestin, jonka jälkeen tunnus on käytettävissä. Tilin aktivointi voi viedä aikaa, 
varsinkin viikonloppuisin tehdyt tunnukset odottavat aktivointia maanantaihin asti. Tuotteita ja hinto-
ja pääsee selaamaan ilman käyttäjätunnustakin, mutta ostoksia pääsee tekemään vasta tunnuksen 
aktivoinnin jälkeen. Seurauksena voi olla mahdollisten yksityisasiakkaiden ostosten menetyksiä. 
Tunnusten luomisprosessi ei ole ihanteellinen yksityishenkilöiden kaupan tekemiseen ja siihen ollaan 
hakemassa PureNetilta parempaa ratkaisua. 
 
 
KUVA 4. Ilona IT:n ekstranetin korkeakoulujen oletusnäkymä (Ilona IT extranet 2013b.) 
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Asiakkailla on monia eri rooleja ekstranetissa. Ilona IT aktivoi myös käyttäjiä, joilla ei ole oikeuksia 
tehdä ostoksia organisaatiolleen. Näille asiakkaille Ilona IT antaa vain oikeuden katsoa heidän orga-
nisaatioilleen räätälöityjä hintoja. Asiakas voi tallentaa ostoehdotuksena, tulostaa sen ja näyttää 
hankinnoista vastaavalle henkilölle tarvitsemansa laitteet. Hankinnoista vastaavan henkilön on help-
po tehdä ostoksia, kun on saanut käteensä tarkan ostoslistan ja tietää missä ostokset voi suorittaa 
(Kuva 4). 
 
Ekstranet on looginen ja luonnollinen työväline puitesopimusasiakkaille ja organisaatioiden ammat-
tiostajille. Se esimerkiksi auttaa käyttäjiä Adoben monimutkaisessa lisenssipolitiikassa, joka on todel-
la haastava myös organisaatioiden ammattiostajille. Asiakkaille tulee ekstranettiin kirjautuessaan nä-
kyviin vain heidän organisaatioilleen suunnatut tuotteet, jolloin asiakkaiden ei tarvitse etsiä organi-
saatiolle tarkoitettuja lisenssejä, mikä helpottaa huomattavasti ostajien ostosten tekemistä. Ekstra-
net on suunniteltu organisaatioiden kanssa käytävään kaupankäyntiin. 
 
Asiakas pystyy asioimaan ekstranetissa suomeksi, englanniksi ja ruotsiksi. Tuotetietojen teksit on 
kirjoitettu suomeksi ja englanniksi. Tuotetekstien kääntäminen ruotsiksi ei ole vielä alkanut. Asiakas 
voi maksaa ostoksensa heti korttimaksulla tai ottaa laskun ja maksaa jälkikäteen. Korttimaksut kul-
kevat Suomen verkkomaksut -palvelun kautta. Maksun voi suorittaa kaikkien tunnettujen kotimais-
ten verkkopankkien kautta ja suosituimmilla luottokorteilla. 
 
 
KUVA 5. Ilona IT:n ekstranetin asiakkaan tili (Ilona IT extranet 2013d.) 
 
Ekstranettiin tallentuu asiakkaiden ostohistoria, jota myös asiakkaat pystyvät hyödyntämään. Asiak-
kaat pystyvät katsomaan oman tilinsä ostohistorian tai jos asiakkaalle on annettu enemmän oikeuk-
sia, hän pystyy selaamaan myös osastonsa tai jopa koko organisaationsa ostohistoriaa (Kuva 5). 
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Asiakkaiden suorittamat verkkokorttimaksut menevät Suomen Verkkomaksujen kautta, joka tarjoaa 
asiakkaille monia eri maksuvaihtoehtoja. Asiakkaalla on mahdollisuus valita haluamansa kotimainen 
verkkopankki tai maksun voi suorittaa myös luottokortilla: Visalla, Visa Electronilla, MasterCardilla tai 
Eurocardilla. Luottokorttimaksut onnistuvat vain, jos Ilona IT on antanut käyttäjälle luottokorttimak-
sumahdollisuuden. 
 
6.2 Myyjän näkökulma 
 
Ilona IT:n myyjät pystyvät seuraamaan ekstranetissa omaa ja toisten tekemää myyntiä, joka on teh-
ty ekstranetin välityksellä. Myyjät pääsevät käsiksi koko ekstranetin tilaushistoriaan, jota he pystyvät 
esimerkiksi hyödyntämään myyntityössään. He pystyvät esimerkiksi lataamaan raportin tietyltä aika-
väliltä tehdyt tilaukset ja voivat järjestää sen tehtyjen tilausten mukaan. Näin pystyy esimerkiksi sel-
vittämään ketkä kaikki ovat ostaneet ekstranetin kautta Applen iPadin, jonka jälkeen myyjät voivat 
kohdentaa heille uusien iPad tarvikkeiden markkinoinnin. 
 
Ekstranetista löytyy myyjille myös erilaisia työkaluja helpottamaan myyjien omaa myyntityötä. Sieltä 
löytyy kalentereita, tehtävälistoja ja mahdollisia tilauslistoja. Myyjät voivat myös lisätä toisilleen 
merkintöjä ja auttaa toisten myyntityötä. Myyjät voivat lähettää ekstranetin kautta asiakkaille tarjo-
uksia, jonka asiakas voi halutessaan käydä hyväksymässä tai hylkäämässä. Myyjien kaikki lähettä-
mät tarjoukset jäävät näkyviin asiakkaiden tarjoushistoriaan ja hyväksytyt tarjoukset tallentuvat tila-
ushistorian puolelle. 
 
Ekstranet toimii myös koko Ilona IT:n asiakasrekisterinä, jota Ilona IT:n henkilökunta pääsee kat-
somaan kirjautuessaan ekstranettiin. Ekstranetin asiakasrekisteriin kerätään ekstranetin asiakkaiden 
lisäksi kaikki Ilona IT:n iPad-lehtien tilaajien ja Ilona IT:n tapahtumiin osallistuvien henkilöiden tie-
dot. Jokaiselle asiakasrekisteriin kirjatulle henkilölle nimetään oma asiakasvastaava, joka ottaa hoi-
taakseen näiden henkilöiden asiat. Ilona IT:n työntekijät saavat halutessaan ladattua nopeasti halu-
tun asiakasrekisterin. Koko rekisteriä ei tarvitse ladata kerralla, vaan voidaan esimerkiksi ladata 
kaikkien lukioiden yhteyshenkilöiden yhteystiedot, joita myyjät pystyvät hyödyntämään omassa 
myyntityössään. 
 
Ekstranet on toteutettu nerokkaasti. Myyjät pystyvät hallinnoimaan eri valmistajien tasojen avulla 
mitkä tuotteet näkyvät millekin kirjautuneelle asiakkaalle, sekä pystyvät vaikuttamaan tuotteiden 
hintoihin eri kustannusluokkien avulla. Vain ylläpitäjät pystyvät määrittämään näiden arvot ja määri-
tysten jälkeen myyjät voivat valita keillekä kaikille asiakkaille nämä määritykset tulevat käyttöön. 
Ilona IT:llä on tällä hetkellä käytössä 10 eri kustannusluokkaa ja ne kaikki ovat tällä hetkellä käytös-
sä. Tulevaisuudessa niitä tullaan hankkimaan lisää PureNetilta, koska niiden avulla onnistuu räätälöi-
tyjen hinnastojen tekeminen asiakkaille. Se on tärkeässä ja isossa roolissa Ilona IT:n ekstranetissa. 
Tarvittaessa myyjät pystyvät myös muuttamaan hintoja ostoehdotuksissa ja tarjoamaan tämän an-
siosta asiakkaalle tuotteita haluamallaan hinnalla. 
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Tällä hetkellä valtaosa Ilona IT:n liiketoiminnasta tehdään edelleen ihan perinteisesti käyttäen talo-
ushallinnon Hansa-järjestelmää, sen tarjous- ja tilausmodulia. Ekstranettiä käyttävät jo monet asiak-
kaat omatoimiseen tilaamiseen, mutta valtaosa asiakkaista ei ole vielä löytänyt palvelua. Ekstranet-
tiin siirtyminen on kuitenkin alkanut ja jatkaa kasvamistaan. Ilona IT tarvitsee ekstranettia koko ajan 




Ilona IT:n ekstranetilla on monta ylläpitäjää. PureNet pitää huolen järjestelmän toimivuudesta ja 
varmuuskopioista. Ilona IT:n huolehdittavana ovat ekstranetin materiaalin ylläpitäminen ja niiden 
varmuuskopiot. Suurissa ylläpidollisissa ongelmatilanteissa ja muutospyynnöissä Ilona IT ottaa yhte-
yttä PureNettiin. Kaikki halutut muutospyynnöt käydään yhdessä PureNetin kanssa läpi, jonka jäl-
keen PureNetin kanssa tehdään halutusta muutoksesta kirjallinen sopimus (Liite 4) ja sovitaan muu-
toksen toteuttamisen aikataulusta. Pienissä ongelmatilanteissa ja käyttöön liittyvissä asioissa auttaa 
Ilona IT:n kumppani, Academia. 
 
Ilona IT:n työntekijät pystyvät ylläpitämään itse melkein koko sivustoa. Ylläpitosivun kautta Ilona 
IT:n työntekijät eivät pysty tekemään ekstranettiin mitään isoja teknisiä muutoksia. Radikaalit muu-
tokset hoitaa PureNet. Ylläpitosivuston kautta Ilona IT:n työntekijät pystyvät lähinnä lisäämään vain 
materiaalia: tuotteita, kuvia, bannereita, uutisia jne. 
 
Tuotteiden ylläpito onnistuu parhaiten Excel-tiedostojen avulla (Liite 2). Yhden Excel-tiedoston la-
taamisella pystyy päivittämään kerralla ison määrän tuotteita. Jokaiselle valmistajalle on luotu oma 
Excel-tiedosto, josta löytyvät kaikki saman valmistajan tarjoamat tuotteet. Tähän on muutamia poik-
keuksia, koska joillakin valmistajilla on paljon tuotteita. Esimerkiksi adoben noin 9000 eri lisenssiä on 
jaettu muutamaan pienempään tiedostoon. Excel-tiedostojen ansiosta tuotteiden päivittäminen on 
helpompaa. Tuotteita voi ylläpitää myös manuaalisesti ylläpitosivun kautta, mutta silloin haluamansa 
muutokset joutuu tekemään yksitellen jokaiselle tuotteelle, mikä vie paljon enemmän aikaa. Excel-
tiedostojen tekeminen ja Academialta saatujen Exceleiden muokkaaminen on vaatinut paljon työtä, 
eikä se ole onnistunut ilman ongelmia. Tällä hetkellä tiedostojen laatiminen onnistuu jo vaivattomas-
ti. 
 
Ylläpitäjän ladatessa tuotteita ekstranettiin, hän hallinnoi mihin eri kauppoihin mitkäkin tuotteet me-
nevät ja pystyy halutessaan määrittämään eri tuotteita valmistajien tasojen alle. Näissä tapauksissa 
tuotteet tulevat kirjautuneille asiakkaille näkyviin vain, jos myyjä tai ylläpitäjä on erikseen määrittä-
nyt asiakkaalle tämän valmistajatason ekstranetin asiakasrekisterissä. Ladatut tuotteet näkyvät kai-
kille ei kirjautuneille asiakkaille, mutta eivät asiakkaan kirjautuessa, jos niitä ei ole erikseen käyty 
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Tuotelatauksien yhteydessä voi tehdä myös kustannusluokkien määrityksen. Ladattavaan Excel-
tiedostoon (Liite 2) määritetään haluttuun kustannusluokkaan oma kerroin, jonka avulla ekstranet 
laskee tuotteen nettohinnasta tuotteelle uuden myyntihinnan. Kustannusluokkien ansioista ylläpitäjä 
pystyy lataamaan ekstranetin asiakkaille räätälöityjä hinnastoja, jotka myyjät voivat erikseen määrit-
tää asiakkailleen. 
 
Ilona IT:n ekstranetin ylläpitosivulle ei pääse ekstranetin etusivun kautta. Ekstranetin ylläpitosivulle 
pääsee kirjautumaan vain tarkan nettiosoitteen kautta, jota ei ole linkitetty minnekään. Sivulle pää-
see kirjautumaan vain sinne erikseen luoduilla tunnuksilla, jotka löytyvät vain muutamalta Ilona IT:n 
työntekijältä ja PureNetilta. Myyjät eivät pääse kirjautumaan sinne omilla tunnuksillaan, jos heille ei 
ole erikseen luotu ylläpitäjän tunnusta. Ylläpitäjältä ei tarvitse löytyä erikseen ekstranetin myyjän 
tunnuksia, mutta ne helpottavat ylläpitäjän työskentelyä. Niiden avulla ylläpitäjä pystyy esimerkiksi 
helpommin tarkistamaan, näkyykö eri organisaatioilla oikein heille ladatut erikoishinnastot. 
 
Ilona IT on Apple-koneiden jälleenmyyjä ja tämän ansioista Ilona IT:n työntekijät käyttävät työ-
koneinaan Applen tietokoneita. Tämä on vaikeuttanut Ilona IT:n ekstranetin ylläpitämistä, koska 
ekstranetin ylläpitosivulle pääsee kirjautumaan vain Windows-käyttöjärjestelmällä ja pelkästään In-
ternet Explorerin nettiselaimella. Muilla selaimilla tai käyttöjärjestelmillä ylläpitosivua ei saa auki. 
Myyjiltä tulisi löytyä myös Windows-käyttöjärjestelmä ja Internet Explorerin selain, jotta he pystyisi-
vät tarvittaessa ylläpitämään ekstranetin asiakasrekisteriä. Asiakasrekisteriä pystyy ylläpitämään 
muillakin käyttöjärjestelmillä ja selaimilla, mutta osoitekenttien tallentaminen onnistuu vain edellä 
mainitun käyttöjärjestelmän ja Internet-selaimen avulla. 
 
6.4 Maksuliikenteen seuranta 
 
Ilona IT:n sähköisen kauppapaikan maksuliikenne kulkee Suomen Verkkomaksujen kautta, jota Ilo-
na IT pystyy seuraamaan Suomen Verkkomaksujen kauppiaspaneelin kautta. Kauppiaspaneelista 
Ilona IT näkee kaiken ekstranetin kautta tapahtuneen verkkokorttimaksuliikenteen. Kauppiaspanee-
lin tilastoista näkee kaikki onnistuneet ja keskeytyneet maksut. Epäselvissä tilanteissa pystyy selvit-
tämään onko maksu tullut perille vaiko keskeytynyt. Kaikki tapahtuneet maksut ja maksujen yrityk-
set tallentuvat kauppiaspaneeliin. Tarvittaessa maksujen tietoja voi hakea pitkältäkin aikaväliltä. Asi-
akkaiden tilinumerot eivät tallennu kauppiaspaneeliin, jonka vuoksi erilaisissa tuotteiden palautusti-
lanteissa asiakkailta täytyy erikseen tiedustella tilinumero, johon asiakkaan maksamat rahat palaute-
taan. 
 
Halutessaan kauppiaspaneelin kautta pystyy myös seuraamaan kolmannen osapuolen kautta tulevia 
maksuja. Esimerkiksi jos Ilona IT tekee erikseen jonkun pankin kanssa oman sopimuksen verkko-
korttimaksuista, jolloin maksut kulkevat suoraan pankin kautta eivätkä Suomen Verkkomaksujen 
kautta. Silloin Ilona IT pystyy halutessaan myös seuraamaan tätä maksuliikennettä kauppiaspaneelin 
kautta, mutta silloin jokaisesta maksusta maksetaan provisiota Suomen Verkkomaksuille.  
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Jokaisen päivän päätteeksi kaikki yhden päivän aikana kertyneet maksut tilitetään Ilona IT:lle yhdel-
lä tilisiirrolla. Maksuja ei tilitetä jokainen tilaus kerrallaan, kuten taloushallinnon henkilöt olisivat ha-
lunneet. Heidän työnsä helpottamiseksi kauppiaspaneelissa on jokaiselle Suomen Verkkomaksujen 





PureNet on hoitanut Ilona IT:n ekstranetin suojauksen. Ekstranet on suojattu tietomurtoja ja verk-
kohyökkäyksiä vastaan, sekä injektiohyökkäyksiltä ja muilta yleisiltä tietoturvauhilta. Verkkoliiken-
teen yhteyden suojaamiseen käytetään SSL-salausta. SSL-salaus oli aluksi käytössä vain kirjautuneil-
la ekstranetin käyttäjillä, mutta jälkikäteen se otettiin myös koko sivuston käyttöön, koska se nähtiin 
tarpeellisena. 
 
Ekstranetin käyttäjien henkilötiedot ja organisaatioiden tiedot on suojattu ja ulkopuoliset henkilöt ei-
vät pääse toisten tietoihin käsiksi. Ekstranettiin pääsee kirjautumaan vain sinne hyväksytyillä tun-
nuksilla. Oman organisaationsa kaikkia tietoja pääsevät selaamaan vain erikseen luvan saaneet käyt-
täjät. Käyttäjien käyttämät salasanat ovat myös turvassa. Ne ovat vahvasti salattuna, eikä niitä pys-
ty selvittämään edes ekstranetin pääkäyttäjät. 
 
Käyttäjän tunnuksen joutuessa ulkopuolisen käsiin, pystyy käyttäjä vaihtamaan itse oman sa-
lasanansa. Käyttäjä voi vaihtaa salasanansa kirjautuessaan tunnuksillaan ekstranettiin tai pyytää sa-
lasana unohtunut toiminnon avulla sähköpostiinsa linkin, jota kautta käyttäjä voi vaihtaa uuden sa-
lasanan. Pahimmassa tapauksessa käyttäjä voi pyytää ekstranetin ylläpitoa vaihtamaan salasanan tai 
sulkemaan koko käyttäjätilin. 
 
Ilona IT:n verkkokorttimaksut kulkevat Suomen Verkkomaksujen kautta, joka on luotettava maksu-
palveluiden tarjoaja. Se vahvistaa Ilona IT:n imagoa luotettavana myyjänä, joka auttaa lisäämään 
kauppojen syntymistä. Suomen Verkkomaksut käyttävät paljon viranomaisilta kiitosta saanutta hui-
jausten esto –järjestelmää, jonka tehokas valvonta mahdollistaa aikaisen reagoinnin huijausyrityk-
siin. Tämän ansiosta tapahtuneiden petosten määrä on hyvin pieni. Maksut suoritetaan SSL-
salatussa yhteydessä, jolloin ulkopuolinen ei pääse käsiksi tietoihin. Suomen Verkkomaksut välittää 
maksun suoraan Ilona IT:lle, eikä Suomen Verkkomaksut tallenna mitään maksajan pankki- tai kort-




Ilona IT:llä on paljon kilpailijoita. Kaikki tietotekniikkaa myyvät kauppaketjut pystyvät kilpailemaan 
samoista asiakkaista Ilona IT:n kanssa ja heiltä kaikilta löytyvät omat verkkokaupat. He kilpailevat 
pääasiassa Ilona IT:n kanssa yksityisistä henkilöistä. He eivät pärjää Ilona IT:n kanssa koulumyyn-
nissä, koska koulut vaativat useasti räätälöityjä palveluita, sekä välillä mm. koulutusta ja joskus jopa 
teknisen tuen. Ilona IT:n suuria kilpailijoita ovat mm. Kampus Data, Businessforum, Humac ja Atea. 
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6.6.1 Atea 
 
Atea on toiminut Suomessa kohta jo 30 vuotta ja siinä ajassa heistä on rakentunut maailmanluokan 
yritys. Atealla on toimipakkoja Suomessa, Norjassa, Ruotsissa, Tanskassa, Latviassa, Liettuassa ja 
Virossa. Atealla on töissä 6300 henkilöä, joista suomessa työskentelee noin 400. Heidän liikevaihton-
sa oli vuonna 2012 noin 2,8 miljardia euroa. Atean asiakkaat muodostuvat julkisen ja yksityisen sek-
torin organisaatioista. He tarjoava asiakkailleen edistyksellisiä IT-ympäristöjä. (Atea a.) 
 
Heillä on käytössään kaksi eri IT-verkkokauppaa. Ateadirect on suunnattu pienillä ja keskisuurille yri-
tyksille. Siellä on tarjolla yli 200 000 eri tuotetta. Kauppa on rakennettu yksinkertaiseksi ja sieltä löy-
tää nopeasti haluamansa tuotteet. Toinen IT-verkkokauppa on Atea eSHOP, joka on suunnattu kes-
kisuurille ja suurille organisaatiolle, sekä julkiselle hallinnolle (Kuva 6). Tämä on integroitavissa or-
ganisaation oman hankintajärjestelmän kanssa ja tuotevalikoima on räätälöitävissä asiakkaiden toi-
veiden mukaan. Atea eSHOPiin on tehty jo shibbolointi Suomen korkeakouluverkostoon, joka on Ilo-
na IT:llä vielä edessä. Atea eSHOP on samanlainen kuin Ateadirect, mutta eSHOPissa tuotteiden 




KUVA 6. Atea eSHOP (Atea eSHOP.) 
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6.6.2 Humac People 
 
Humac Oy yhdistyi jokin aika sitten MacPeople Oy:n kanssa ja heidän uudeksi nimekseen tuli Humac 
People Oy. MacPeople on aloittanut toimintansa jo vuonna 1989 ja nykypäivänä he ovat Suomen 
suurin Apple-jälleenmyyjä. Myynnissään he keskittyvät vahvasti oppilaitos- ja yritysmyyntiin. Heiltä 
löytyy seitsemän kivijalkamyymälää ja sen lisäksi heillä on kaksi eri verkkokauppaa 1store ja Humac 
People Shop (Kuva 7). (1store; Strömberg 2013.) 
 
Verkkokaupoissa kaikki tuotteet näkyvät kaikille nettikäyttäjille. Verkkokaupoissa asiakkaita ei lajitel-
la mitenkään, eikä heille tarjota helposti räätälöityjä palveluita. Esimerkiksi opettajille ja opiskelijoille 
suunnatut tuotteet saa etsimällä etsiä ja heti tuotteen löydettyä asiakasta pelotellaan sillä onko asia-
kas varmasti oikeutettu kyseiseen tuotteeseen. 1storesta löytyy mahdollisuus maksaa ostoksensa 
osamaksulla. Tätä mahdollisuutta ei ole Ilona IT:n ekstranetissa. Humac People Shopin kauppaa 
pystyy käyttämään vain suomenkielellä. Verkkokaupasta löytyy kuitenkin englanniksi siitä ohjeet, 
kuinka tehdä ostoksia, mutta ei muuta. Molemmat verkkokaupat on suunniteltu yksityishenkilöille. 
Humac Peoplen verkkokaupat ovat omilla sivuillaan ja yrityksen kotisivu on eri nettiosoitteen takana, 
aivan samalla tavalla kuin Ilona IT:llä. (1store; Humac People shop.) 
 
 
KUVA 7. Humac Peoplen verkkokauppa (Humac People.) 
 
 
         
         36 (58) 
6.6.3 Kampus Data 
 
Kampus Data Oy on myös vanha yritys. Yritys on perustettu vuonna 1987. Kampus Data tarjoaa asi-
akkailleen kattavan valikoimansa avulla tietokoneita, niiden oheislaitteita ja ohjelmia. Heillä on kaksi 
kivijalkamyymälää ja yksi verkkokauppa. Yrityksen nettisivuila on esillä valtaosa Kampus Datan kat-
tavasta tuotevalikoimasta, josta selviävät tuotteiden perustiedot ja niiden hinnat. Tuotteita ei voi 
kuitenkaan ostaa tätä kautta, vaan Kampus Datan verkkokauppa on eri nettiosoitteen takana. Verk-
kokaupan puolella asiakkaille tulee näkyviin tuotteet ja hinnat vasta sen jälkeen, kun asiakas on kir-
jautunut sisään verkkokauppaan (Kuva 8). Samanlainen käytäntö on myös Businessforumilla. Tämä 
mahdollistanee myös samanlaisen räätälöinnin eri asiakkaille, kuin Ilona IT on toteuttanut. Kampus 
Datan verkkokauppa on tehty yksinkertaiseksi ja se on suunnattu yrityksille ja konserneille. (Bu-
sinessforum; Kampus Data a; Kampus Data b.) 
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7 VERKKOKAUPAN MARKKINOINTI 
 
Internetissä kukaan ei kävele kaupan ohi tai eksy sattumalta sinne tekemään ostoksia, niin kuin kivi-
jalkamyymälöissä. Verkkokauppa ei kutsu ketään luokseen. Yrityksen tulee huolehtia oman verkko-
kauppansa markkinoinnista tai se hukkuu verkon syövereihin. Yrityksen tulee tarjota tietoa potenti-
aalisille asiakkaille ja saada heidät hakeutumaan omaehtoisesti verkkokaupan sivuille. Asiakkaiden 
saaminen verkkokauppaan edellyttää monesti runsasta markkinointia ja mainontaa. (Koskinen 2004, 
98, 145.) 
 
Internet-käyttäjät kiinnittävät huomiota Internet-mainoksiin vain noin parin sekunnin ajan, eivätkä 
Internetin käyttäjät viivy montaa sekuntia satunnaisesti löytämillään nettisivuilla. Tämä tulee huomi-
oida Internet-mainontaa suunniteltaessa. Käyttäjän mielenkiinto tulee saada herätettyä siinä ajassa. 
(Koskinen 2004, 170.) 
 
Asiakkaiden etsiessä verkkokauppoja, syntyy heidän ostopäätöksensä hyvin lyhyessä ajassa. Sivus-
tolla on yleensä vain alle 10 sekuntia aikaa vakuuttaa sivustolle eksynyt käyttäjä siitä, että hän on 
juuri oikeassa paikassa. Asiakkaiden saapuessa verkkokaupan sivulle, syntyy heille mielikuva verkko-
kaupan ammattimaisuudesta hyvin lyhyessä ajassa. Kuluttajat keräävät paljon ja nopeasti tietoa yri-
tyksen verkkokaupan sivuilta mm. yrityksen koosta, uskottavuudesta, brändistä, tuotetarjonnasta ja 
hinnoista. Asiakkaan tulee löytää sivulta kaipaamaansa sisältöä tai hän poistuu sivustolta. Käyttäjät 
ovat myös kärsimättömiä. Jos sivut latautuvat liian hitaasti, käyttäjät lähtevät sivustolta ja suuntaa-
vat kilpailijan sivuille. Moni käyttäjä etsii sivuja hakukoneen kautta, jos käyttäjä ei löydä sivua, jää 
kaupat saamatta. (Jääskeläinen 2010, 48-49.) 
 
Internet-mainonnan suurena ongelmana on sen avoimuus. Kuluttajien lisäksi kilpailijatkin saavat no-
peasti tietoonsa toisten hintoja ja kampanjoita. Tämän takia on syytä harkita, mitä haluaa paljastaa 
avoimesti Internetissä kilpailijoilleen. Internettiin on kannattavaa viedä vain sen verran tietoa, joilla 
saa herätettyä asiakkaan mielenkiinnon. Muut materiaalit kannattaa pitää piilossa kilpailijoilta. (Kos-




Internetiin tulee joka päivä paljon uutta tietoa, joka on nopeasti käyttäjien käytettävissä. Haku-
konemarkkinointia voidaankin pitää hyvin tärkeänä verkkokauppojen markkinointikeinona, koska In-
ternet-käyttäjät etsivät usein tuotteita hakukoneiden avulla. Jopa 88 % Internetin käyttäjistä aloittaa 
tuotteiden tai palveluiden etsimisen Internetistä. (Collier 2012, luku 8; Vilkas Group 2011, 4.) 
 
Hakukoneoptimointi on hyvin kustannustehokas tapa markkinoida omaa sähköistä kauppapaikkaan-
sa. Hakukoneoptimoinnin avulla sivusto saadaan näkymään asiakkaille parhaassa mahdollisessa va-
lossa hakukonetuloksissa. Tarkoituksena on, että kuluttajat löytävät sähköisen kauppapaikan haku-
koneiden tuloksista yrityksen haluamilla hakusanoilla. Tavoitteena on saada oman yrityksen sivu 
mahdollisimman korkealle hakutuloslistassa, koska mitä korkeammalta sivu löytyy hakutuloksista, 
         
         38 (58) 
niin sitä suuremmalla todennäköisyydellä nettikäyttäjät klikkaavat linkkiä. Yrityksen panostaessa si-
vuston laadukkaaseen materiaaliin ja sen tuomiseen tehokkaasti asiakkaiden tietoisuuteen, he saa-
vat kävijöitä sivuilleen ja auttavat samasta aiheesta kiinnostuneita henkilöitä löytämään helpommin 
yrityksen sivuston hakutuloksien avulla. Hakukoneoptimointi on usein toimiva ratkaisu, mutta se 
harvemmin riittää ainoana markkinointitoimenpiteenä. (Google 2011, 2; Koskinen 2004, 98; Vilkas 
Group 2011, 4, 14.) 
 
Hakukoneoptimointia pystyy usein parantamaan pienillä muutoksilla, jotka auttavat sivuston sijoit-
tumista orgaanisissa hakutuloksissa. Sivujen otsikot näkyvät nettikäyttäjille ensimmäisellä rivillä ha-
kukonetuloksissa. Otsikot on hyvä pitää lyhyinä ja ytimekkäinä, koska liian pitkät otsikot eivät näy 
kokonaan hakutuloksissa. Otsikon jälkeen hakutuloksissa tulee näkyviin sivun sisällönkuvaus, joka 
on lyhyt yhteenveto sivun sisällöstä (Kuva 9). Sisällönkuvauksen voi myös määrittää erikseen jokai-
selle sivulle. Sähköisen kaupan tekstisisällöllä on myös suuri merkitys hakukoneoptimoinnissa. Laa-
dukkaan sisällön tuottaminen on usein työlästä, mutta siihen käytetty aika on myös palkitsevaa, 
koska hyvästä sisällöstä pitävät asiakkaiden lisäksi myös hakukoneet. Hakukone voi myös hakea 
erikseen sivulta tekstiä sisällönkuvauskenttään, jos teksti sopii hyvin käyttäjän hakulausekkeen 
kanssa. Hakukoneoptimointia ei tehdä kertaluotoisesti, vaan sitä ylläpidetään jatkuvasti kaupan si-
sällön muuttuessa. Nämä ovat tärkeä osa hakukoneoptimointia. (Google 2011, 4-7, 28; Vilkas Group 
2011, 4, 11.) 
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Hakusanamainonta on maksullista mainontaa, jossa yritys maksaa hakusanojensa klikkausten mää-
rästä. Internet-käyttäjien klikkaukset ohjaavat käyttäjät yrityksen omille Internet-sivuilleen. Esimer-
kiksi Google AdWords on maksullinen palvelu, jossa hakusanamainokset näkyvät Googlen käyttäjien 
hakutulosten yläpuolella ja sivun oikeassa reunassa (Kuva 9). Mainokset näkyvät myös muilla Inter-
net-sivuilla ja Gmail-sähköpostissa. Hakukonemarkkinointi ei ole edullista yritykselle, vaikka yksittäis-
ten klikkausten hinnat tuntuisivatkin halvoilta. Yritysten kustannukset syntyvät valitsemalla kalliita 
avainsanoja, joita ovat tarkat hakusanat. Halvimmillaan yritys saa hakusanoja muutaman sentin 
klikkauksella. Harvat haluavat mainostaa pitkillä hakusanoilla, joita ovat yli kolmen sanan pituiset 
hakusanat. (Ansaharju 2010; Kinnunen 2010.) 
 
Ilona IT:n ekstrantin linkit on pyritty pitämään yksinkertaisina. Tuotteista on kirjoitettu paljon tietoa 
ja tekstit on pyritty tekemään suomen- ja englannin kielellä. Näillä on pyritty vaikuttamaan positiivi-
sesti hakukoneiden tuloksiin. Ilona IT käyttää myös hakukoneoptimointia oman sähköisen kauppa-
paikkansa markkinoimiseen. Suurimmalle osalle ekstranetin sivuista on merkitty omat avainsanat ja 
samalla on määritetty hakukonetuloksien otsikot ja sivujen sisällönkuvaukset. Hakukoneoptimoinnin 
määritykset täytyy tehdä manuaalisesti joka sivulle, eikä niitä siksi vielä löydy aivan kaikilta sivuilta. 
Tarkoituksena oli, että määritykset pystyisi lataamaan samalla kertaa kun hinnastoja päivittetään ex-
cel-tiedostojen avulla, mutta sitä ei ole saatu vielä toimimaan Excel-tiedostoilla. 
 
Tärkeä asia hakukonemarkkinoinnissa ovat myös linkitykset. Hakukoneet huomioivat ulkopuoliset 
linkit, jotka vaikuttavat positiivisesti hakukonetuloksissa sijoittumiseen. Mitä enemmän muut linkittä-
vät sivuston linkkiä, sitä korkeammalle hakukoneet nostavat sivusi. Monet käyttäjät käyttävät linkit-
täessään pelkkää sivun osoitetteiden, jonka takia oman sivun nettiosoitteet tulisi olla selkeitä ja ker-
toa osuvasti parilla sanalla sivustosta. Tämä auttaa käyttäjiä ja hakukoneita ymmärtämään parem-
min sivuston sisältöä. Linkittävällä sivulla on myös suuri merkitys, koska mitä suositumpi sivusto te-
kee linkityksen, sitä isompi vaikutus sillä on hakukonetuloksiin. Vaikeinta linkityksissä on saada muil-
ta sivuilta ja nettikäyttäjiltä linkityksiä, koska siihen pystyy itse vähiten vaikuttamaan. (Google 2011, 
8; Vilkas Group 2011, 12.) 
 
7.2 Sosiaalinen media 
 
Sosiaalinen media on noussut viime vuosien aikana yhdeksi varteenotettavaksi markkinointikanavak-
si. Sosiaaliseksi mediaksi määritetään kaikki sellaiset verkkopalvelut, joissa kuka tahansa pystyy jul-
kaisemaan itse tuottamaansa materiaalia. Oleellisena osana sosiaaliseen mediaan kuuluvat myös si-
sällön tuottajan ja vastaanottajan välillä käyty keskustelu. (Vilkas Group 2011, 16.) 
 
Yritys pystyy markkinoimaan omaa sähköistä kauppapaikkaansa monen sosiaalisen mediapalvelun 
avulla. Niitä ovat esimerkiksi blogit, Facebook, YouTube, Twitter ja keskustelufoorumit. Yrityksen pi-
täisi osata valita omalle yritykselleen sopivimmat vaihtoehdot. Yritys tuhlaa aikaa ja rahaa, jos kirjoi-
tetut viestit eivät tavoita oikeita ihmisiä. Parhaimpia palveluita ovat ne, joita asiakkaat käyttävät jo 
ennestään, jolloin asiakkailla ei ole korkea kynnys seurata yritystä sosiaalisessa mediassa. (Collier 
2012, Luku 8; Vilkas Group 2011, 18-22.) 
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Onnistuneeseen sosiaalisen median markkinointiin tarvitaan nokkeluutta ja kohderyhmiensä tunte-
mista. Oikein toteutettuna sosiaalisen median markkinointi kasvattaa yrityksen tunnettavuutta ja 
vahvistaa asiakaskunnan sitoutumista. Hyvin toteutettuna se tukee myös hakukoneoptimointia, kos-
ka kaikki viittaukset yrityksen sivustoon nostavat viitatun nettisivun hakukonenäkyvyyttä. Markki-
nointi sosiaalisessa mediassa on myös edullista, koska yleensä palveluiden käyttöönotto on ilmaista. 
Kustannuksia kertyy vain markkinointiin käytetystä ajasta. Vähäisten käyttöönottokustannusten an-
siosta pienet yritykset ovat periaatteessa samalla viivalla kuin isommat yritykset. Ratkaisevaksi teki-
jäksi muodostuu, kuinka ”koukuttaa” asiakkaat. (Vilkas Group 2011, 16-17.) 
 
Sosiaalisen median markkinoinnissa piilee omat riskinsä. Liian suuri aktiivisuus karkottaa helposti 
asiakkaita. Esimerkiksi yrityksen Facebook-sivuille kirjoittaminen useasti yhden päivän aikana täyttää 
nopeasti asiakkaan oman sivun markkinointiviesteistä, jonka takia asiakas päätyy helposti piilotta-
maan yrityksen kirjoittamat viestit. Toimintaa täytyy kuitenkin olla riittävästi, ettei yritystä unohdeta 
kokonaan. Tärkeää on myös muistaa, että asiakkaat pystyvät antamaan helposti palautetta sosiaali-
sen median kautta. Palautteet näkyvät julkisesti kaikille, eikä palaute ole aina positiivista. Yrityksellä 
tulee olla selvillä, kuinka suhtautua negatiiviseen palautteeseen. Palaute kannattaa lukea tarkasti, 
koska siitä voi ilmetä asioita, joita ei ole aiemmin yrityksen sisällä mietitty. Yleensä negatiivisista pa-
lautteista vaikeneminen ja piilottelu vain pahentavat tilannetta, joka johtaa negatiiviseen julkisuu-
teen. Palautteisiin tulisi reagoida rehellisesti, nopeasti ja avoimesti. (Collier 2012, Luku 6; Vilkas 




Sosiaalisesta mediasta tulee monelle suomalaiselle mieleen Facebook. Se on suomalaisille jo tuttu 
palvelu. Rekisteröityneitä suomalaisia käyttäjiä on jo yli 2 miljoonaa. Facebookia käyttäessä yrityk-
sen työntekijöiden pitää päättää haluavatko he yhdistää yksityis- ja työelämän Facebook-profiilit. 
Yleinen ohje on pitää profiilit erillään, koska niiden yhdistämisestä voi koitua ongelmia. Julkaisujen 
lukijat voivat tulkita henkilökohtaiset vitsit ja kannanotot väärin, josta yritykselle voi koitua paljonkin 
negatiivista julkisuutta. Pahimmassa tapauksessa voi saada syytteen kunnianloukkauksesta. Siksi 
käyttäjien on hyvä välttää Facebookia silloin kun on järkyttynyt, vihainen tai humalassa, jotta ei tule 
julkaistua mitään ajattelematonta. Käyttäjien on myös hyvä muistaa, että ihmisten tekemiset ovat 
aina muiden nähtävillä. Ihmisten tulsi käyttää Facebookia joko työ- tai yksityishenkilönä. (Vilkas 
Group 2011, 19; Wallbank 2011, Luku 3.) 
 
Facebookissa yritykset pystyvät perustamaan yritykselleen oman sivun, johon yritykset voivat jul-
kaista tuottamaansa materiaalia: tekstiä, kuvia ja videoita. Yrityksen Facebook-sivuille yritetään saa-
da liittymään paljon asiakkaita, koska Facebookissa asiakkaiden osallistumisella on myös suuri rooli. 
Asiakkaat pystyvät kommentoimaan yrityksen julkaisemia päivityksiä ja jakamaan niitä kaveripiiril-
leen. Asiakkaat pystyvät myös kirjoittamaan omia tekstejään suoraan yrityksen Facebook-sivun sei-
nälle. Facebookissa on myös mahdollista käyttää maksullisia mainoksia. Mainoksia voi kohdistaa erit-
täin tarkkaan halutuille ryhmille, koska Facebookin käyttäjät ovat ilmoittaneet itsestään tarkkoja tie-
toja. Mainoksia pystyy kohdentamaan esimerkiksi käyttäjän asuinpaikan, iän tai sukupuolen mukaan. 
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Mahdollista on myös mainostaa vain tietyn Facebook-ryhmän käyttäjille. (Vilkas Group 2011, 19-20.) 
 
 
KUVA 10. Ilona IT Facebookissa (Facebook 2013.) 
 
Ilona IT on vahvasti mukana Facebookissa (Kuva 10). Myyjät ovat aktiivisia omilla tunnuksillaan Fa-
cebookissa ja yritys käyttää aktiivisesti omaa Facebook-sivuaan. Ilona IT on saanut Facebook-
sivulleen jo paljon seuraajia. Facebookia on käytetty tosi vähän Ilona IT:n verkkokaupan markkinoi-
miseen, mutta tulevaisuudessa sen käyttäminen tulee lisääntymään. Opettajille ja Opiskelijoille 
suunnatun kaupan viimeistelyn jälkeen on tarkoituksena pohtia kuinka tavoittaa Facebookin kautta 
potenttiaaliset asiakkaat ja tehdä Ilona IT:n verkkokaupan Facebook-markkinoinnista pieni markki-
nointisuunnitelma, sekä lopulta toteuttaa se. Yksittäisten henkilöiden positiivisten verkkokauppako-





Sosiaalisen median markkinointikanavat ovat suurimmaksi osaksi tekstipohjaisia. Tekniikan kehitty-
essä videot ovat kuitenkin kasvattaneet nopeasti suosiotaan käyttäjien keskuudessa. Jos yrityksellä 
ei ole aikaa tai halua kirjoittaa tekstipohjaisia julkaisuja, voi yritys tehdä myös videoita. Internetin 
suosituin videoyhteisö on YouTube, johon kuka tahansa voi perustaa oman kanavan ja sitä kautta 
pystyy julkaisemaan omia videoitaan. Videoilla voi kertoa samoja asioita kuin kirjallisissa julkaisuissa, 
mutta vain videomuodossa. Esimerkiksi voi julkaista uusia tuote-edustuksia. Pelkät mainosvideot 
toimivat harvoin tällä alustalla, mutta opetus- ja tiedotusvideoilla pystyy edistämään yrityksen liike-
toimintaa. Videoissa tulee olla joku asiakkaan mielenkiinnon herättävä elementti ja videoiden ei tule 
olla liian pitkiä, jotta asiakkaat jaksavat katsoa videon kokonaan. YouTubeen ladatut videot on help-
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po upottaa omaan verkkokauppaansa, jolloin asiakkaat pystyvät katsomaan videoita poistumatta yri-
tyksen verkkokaupasta. Videoilla pystyy myös tehostamaan omia tekstipohjaisia julkaisujaan muissa 
sosiaalisen median palveluissa. (Collier 2012, Luku 7; Vilkas Group 2011, 21; Wallbank 2011, Luku 
3.) 
 
Ilona IT ei ole käyttänyt YouTubea ollenkaan yrityksensä markkinoinnissa. Opetusvideoita on tehty 
paljon sekä tilaisuuksien nauhoitteita, mutta pelkästään markkinointitarkoitukseen tehtyjä videoita ei 
vielä ole, eikä YouTubea ole käytetty. Suunnitelmissa on tehdä Ilona IT:lle oma YouTube-kanava, 
jonka kautta voi tuoda paremmin videoita asiakkaiden tietoisuuteen. Ekstranetin tunnusten luomi-
sesta on tehty yksi opetusvideo ja suunnitelmissa on tehdä lisää opetusvideoita ekstranetin muista 
toiminnoista ja laittaa ne yrityksen omalle YouTube-kanavalle. Videoiden suosion edelleen kasvava-





Sähköpostimarkkinoinnilla tarkoitetaan sähköpostitse lähetettyä materiaalia, jonka vastaanottaja 
pystyy aukaisemaan omalla päätelaitteellaan. Sähköpostit lähetetään tavallisesti suurelle vastaanot-
tojoukolle. Viestien tulee olla selkeitä ja toimia yleisimmillä sähköpostiohjelmilla, koska eri kuluttajilla 
on käytössä eri sähköpostiohjelmia. Sähköpostimarkkinointi vaatii samalla lailla suunnittelua ja tes-
taamista, kuten yrityksen muutkin markkinointikeinot. Sähköpostiviestintä on nopeaa ja se tuo sa-
malla riskin ettei maailmalle lähetettyä viestiä ole luetetettu kenelläkään ulkopuolisella. Viesteihin jää 
helposti kirjoitusvirheitä, jonka takia viesti tulisi lähettää aluksi testilistalle ja luetuttaa muutamalla 
työkaverilla, ennen kuluttajille lähettämistä. (Huttunen ja Tursas 2012, 12, 17, 20, 42.) 
 
Suomessa sähköpostimarkkinointi on ollut edellisinä vuosina räjähdysmäisessä kasvussa ja kasvanut 
yhdeksi yritysten varteenotettavaksi viestintäratkaisuksi. Suosituimpia ovat olleet sähköpostitse lähe-
tetyt uutiskirjeet ja suoramainonta. Kasvuun löytyy useita syitä. Päällimmäisin syy on yritysten halu 
tehostaa lisää omaa viestintää ja markkinointia. Sähköpostimarkkinointi on kustannustehokas vaih-
toehto ja sillä tavoittaa suurimman osan kuluttajista. Roskapostisuodattimet ovat kehittyneet tehok-
kaiksi ja kätkevät roskapostit entistä paremmin, mikä tuo enemmän tilaa toivotuille sähköpostimark-
kinointiviesteille. (Huttunen ja Tursas 2012, 5-7.) 
 
Sähköpostimarkkinointi ei ole roskapostitusta. Se lasketaan roskapostiksi, jos lähettäjällä ei ole anta-
nut lupaa lähettää sähköpostimarkkinointiviestiä. Eri arvioiden mukaan noin 95 % koko maailman 
sähköpostiviestinnästä lasketaan roskapostiksi. Oikeaoppisetkin sähköpostimarkkinointiviestit pysty-
vät helposti muistuttamaan roskapostisuodattimien mielestä roskapostia, jonka takia näihin seikkoi-
hin tulee kiinnittää huomiota. (Huttunen ja Tursas 2012, 35, 66.) 
 
Sähköpostimarkkinoinnissa valtioiden rajat merkitsevät paljon, koska roskapostilähettäjät tulevat 
useasti vain tietyistä maista. Tämän takia massasähköpostiviestien lähetysmaalla on suuri merkitys. 
Hollantilaisen Twenten yliopiston tuoreen tutkimuksen mukaan pahimmat roskaposteja lähettävät 
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maat ovat Intia, Vietnam, Brasilia ja Nigeria. Esimerkiksi Venäjältäkin lähetetyt massasähköpostivies-
tit saavat roskapostisuodattimilta lisäpisteitä jo pelkän lähetysmaan takia. Siitä voi seurata yritykselle 
ongelmia, jos lähetetyt viestit eivät pääse läpi roskapostisuodattimesta. Viestit eivät päädy lähetetty-
jen henkilöiden näköpiiriin joutuessaan roskapostikansioon. (Huttunen ja Tursas 2012, 35, 66; Luo-
tola 2013.) 
 
Ilona IT käyttää paljon kohdennettuja sähköpostimarkkinointiviestejä, joita lähtee joka kuukausi po-
tentiaalisille asiakkaille. Viesteissä on ollut myös monesti maininta ekstranetista. Sähköpostimarkki-
nointiviestejä on mahdollista hyödyntää tulevaisuudessa entistä enemmän myös ekstranetin markki-
nointiin. Jokaiseen lähtevään sähköpostimarkkinointiviestin loppuosaan, ennen yhteystietoja, tulisi 
maininta Ilona IT:n sähköisestä kauppapaikasta ja viereen ekstranetin linkki. Näin asiakkaat saavat 
tietoonsa Ilona IT:n ekstranetin. Vaikka oma organisaatio tekisi ostoksensa muuta kautta tai organi-
saation hankinnat ovat toisten henkilöiden vastuulla, niin viestien vastaanottajat saavat tietoonsa 





Hakukonemarkkinointiyritys iProspectin tekemän tutkimuksen mukaan lehtimainonta on toiseksi te-
hokkain keino saada kuluttajat hakemaan verkon kautta tietoa yrityksestä, tuotteesta tai palvelusta. 
Tehokkain keino on kavereilta kuullut suositukset. (M&M 2012.) 
 
 
KUVA 11. Joulukamppanjamainoksen etu- ja takasivu 
 
Ilona IT lähettää kuluttajille paljon perinteistä kirjepostia ja se on toiminut. Tehokkain Ilona IT:n 
verkkokaupan markkinointikampanja oli vuoden 2012 jouluna. Marraskuussa noin 4000 ihmiselle 
postitettiin Extranet News mainos (Kuva 11) ja sen lisäksi sitä jaettiin asiakkaille asiakaskäynneillä. 
Mainoksessa oli jokaiselle tärkeimmälle päämiehelle sivu, jossa mainostettiin heidän tuotteitaan. 
Mainos toimi hyvin. Kuluttajat hakeutuivat oma-aloitteisesti Ilona IT:n ekstranettiin, ekstranetin kävi-
jämäärä kaksinkertaistui ja uusia rekisteröityneitä ekstranetin käyttäjiä tuli muihin 2012 vuoden kuu-
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kausiin nähden paljon. Mainoksen vaikutukset näkyivät vielä pitkälle tammikuulle. Vuoden 2013 
alussa kävijöitä oli saman verran kuin jouluna ja uusia rekisteröityneitä käyttäjiä tuli samaan tahtiin. 
Hyvä tahti kuitenkin hiipui alkuvuoden jälkeen. Myynnillisesti joulu oli Ilona IT:n lyhyen historian pa-
ras, mutta vain harva tilauksista tuli ekstranetin kautta. 
 
Ilona IT ei ole mainostanut sähköistä kauppapaikkaansa ostamalla sanoma- tai aikakausilehdistä 
mainostilaa. Tuotteita ja omaa yritystä on kuitenkin markkinoitu mm. Rexi-lehdessä, Opettaja-
lehdessä ja IS-Hankinta Oy:n asiakaslehdessä. Mainokset ovat saaneet kiinnostuneita ihmisiä käy-
mään Ilona IT:n nettisivuilla. Sitä kautta nettikäyttäjät löytävät helposti linkin Ilona IT:n sähköisen 
kauppapaikan sivulle, jota kautta ekstranet saa mahdollisesti lisää kävijöitä. Tulevaisuudessa on 
myös mahdollista markkinoida Ilona IT:n ekstranettia ostamalla lehdistä mainostilaa. 
 
7.5 Muu mainonta 
 
Verkkokaupan markkinoinnista kertovat lähinnä markkinoijat, jotka keskittyvät ohjeissaan Internet-
markkinointiin. Perinteistä markkinointia ei tule kuitenkaan unohtaa. Valtaosa verkkokaupoista ei 
hyödynnä yksinkertaisia konsteja myyntinsä kasvattamiseen. Yksi keino on lähettää asiakkaan tilaa-
man tuotteen mukana mainos. Näin yritys pystyy hyötykäyttämään täysimääräisesti postimaksua, 
koska asiakkaalle on joka tapauksessa lähdössä postia. Toiseksi paras hetki myydä asiakkaalle lisää 
tuotteita on, kun asiakas saa ostamansa tuotteen itselleen. Paras hetki on heti, kun asiakas on teh-
nyt ostopäätöksensä. Asiakkaalle voi lähettää tuotteen mukana myös pienen lahjan, jota asiakas ei 
ole osannut odottaa. Asiakkaalle luodaan yllätysefekti ja asiakas pystyy samalla lievittämään mah-
dollista ostokatumustaan. (Lahti 2011.) 
 
Nettimarkkinoinnin yksi vanhimmista keinoista on bannerimainonta. Vanhin keino tarkoittaa myös 
huonoiten toimivaa, koska käyttäjät ovat oppineet välttämään tuttua markkinointikeinoa, jolloin 
käyttäjät jättävät bannerit huomioitta. Bannerimainonta on kuitenkin isossa kasvussa ja villeimmät 
markkinointianalyytikot ovat ennustaneet sen syrjäyttävän hakukonemainonnan. Bannerimainoksille 
ostetaan Internet-sivuilta mainospaikka ja niiden avulla pyritään saamaan omille sivuille lisää kävijöi-
tä. Banneria klikkaamalla käyttäjä ohjataan bannerimainostajan verkkokaupan sivulle. Yritykset ha-
kevat enemmän klikkausten avulla rahallista arvoa kuin näkyvyyttä. Yritykset pyrkivät banneri-
mainosten avulla saamaan yrityksensä ihmisten tietoisuuteen ja vahvistamaan yrityksensä brändiä. 
Bannereita voi laittaa myös sähköisiin uutiskirjeisiin, vaikka niitä ei klikattaisikaan, niin se toimii hy-
vänä mainoksena. Kaikki mainostajat eivät välitä alhaisista klikkausprosenteista, vaan luottavat ban-
nerien monipuolisimpiin toimivuuksiin. (Hirvonen 2011; Huttunen ja Tursas 2012, 63; Paavola 2011.) 
 
Jälkimarkkinointi on myös erittäin tärkeää. Asiakkaita ei pidä unohtaa. Heille voi esimerkiksi lähettää 
sähköpostiviestejä tai alennuskuponkeja. Asiakkaat on helpompi saada asioimaan yrityksen verkko-
kauppaan uudestaan onnistuneen ostokokemuksen jälkeen. Yrityksen saadessa asiakkaan kerto-
maan ystävilleen positiivisesta ostokokemuksestaan, tulee hänestä erittäin arvokas uusien asiakkai-
den hankkija. (Koskinen 2004, 95; Vilkas Group 2011, 27.) 
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8 YHTEENVETO JA POHDINTAA 
 
Opinnäytetyön lähtökohtana oli kertoa Ilona IT:n sähköisen kauppapaikan käyttöönoton prosessista. 
Projekti alkoi järjestelmään tutustumisella ja pienillä tehtävillä, jotka suurenivat koko ajan työn ede-
tessä. Kokonaiskuva ekstranetista ja työn suuruudesta kasvoivat sitä mukaan, mitä enemmän työs-
kentelin ekstranetin parissa. Työskentelyn yhteydessä huomasin, että olisin voinut suunnitella aika-
taulun ja eri työtehtävät paremmin. Monesti ekstranettiin liittyvät eri tehtävät paisuivat ja ne toivat 
esille uusia työtehtäviä, jotka vaativat taas oman aikansa. Eri tehtävien laajuudet selvisivät useasti 
vasta työtehtäviä tehdessä. Monesti viikkojen alussa tarkat työtehtävät eivät olleet selvillä, vaan oli-
vat vain vähän suuntaa-antavia. Ne tarkentuivat vasta viikon edetessä, sitä mukaan kun uusia työtä 
vaativia kohtia löytyi ekstranetista. Jokaiselle viikolle kuitenkin riitti töitä ja on riittänyt edelleenkin. 
 
Järjestelmän toiminnan itseopiskelu oli isossa roolissa. Ilona IT:n ekstranettiin tutustuessani ekst-
ranettiin ei ollut tarjolla mitään manuaaleja, eikä ole vieläkään. Ilona IT:ssä vain yksi myyjä tiesi 
huomattavasti muita enemmän ekstranetista, mutta hänenkin tietonsa olivat rajalliset. Isoissa on-
gelmatilanteissa ja epäselvyyksissä yhteyttä otettiin Englantiin. Aluksi sieltä ei aina saanut nopeasti 
vastauksia, joka lisäsi entisestään ekstranetin itseopiskelua ja testaamista. Useasti ongelmatilantei-
siin ja epäselvyyksiin löysin itse jonkinlaisen ratkaisun, mutta monesti sai myös oppia asioita kanta-
pään kautta. 
 
Opinnäytetyöstä selviää, että sähköisen kauppapaikan pystyttämisessä voi kertyä uskomattoman 
paljon erilaisia ongelmia. En maininnut työssä kaikkia eteeni tulleita ongelmia, vaan kävin lävitse 
pelkästään suurimpia ja eniten työtä aiheuttaneita ongelmia. Lopulta projekti onnistui jotenkin. Kau-
pat ovat toimintakunnossa, mutta olisin halunnut saada nopeammin tuloksia aikaiseksi. Ekstranet 
vaati yllättävän paljon aikaa ja työtä. 
 
Työn tarkoituksena oli myös tutustua Ilona IT:n ekstranetin toimintoihin ja selventää niiden toimi-
vuutta Ilona IT:n työntekijöille, sekä auttaa ratkomaan heidän mahdollisia ongelmatilanteita. Ekstra-
net ei ollut ennestään tuttu työntekijöille. Se ei ole ollut vielä paljon henkilökunnan käytössä, joten 
opastusta tullaan vielä todennäköisesti tarvimaan. Ilona IT:n henkilökunnalla on usean vuoden työ-
kokemus etämyynnistä, joten sen lainsäädäntö on henkilökunnalle ennestään tuttu. 
 
Työn teoriaosuudessa kävin läpi verkkokaupan perusasioita ja vinkkejä markkinointiin. Pyrkimyksenä 
oli käydä läpi erilaisia markkinointimahdollisuuksia ja tarjota vinkkejä Ilona IT:n verkkokaupan 
markkinoimiseen. Monia niistä tavoista Ilona IT on jo käyttänyt aiemmin omassa markkinoinnissaan, 
mutta niitä ei ole käytetty verkkokauppan markkinoinnnissa. 
 
Opinnäytetyötä tehdessä olen oppinut paljon verkkoliiketoiminnasta ja sen markkinointikeinoista. 
Ekstranetin markkinointiin ei ole vielä panostettu paljon, mutta yksityishenkilöiden kaupan kuntoon-
saamisen jälkeen siihen tulee muutos. Markkinointia tullaan tehostamaan, jonka tarkoituksena on 
siirtää kauppaliikenttä entistä enemmän ekstranettiin ja saada yksityishenkilöiden onnistuneiden 
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kauppakokemusten avulla vakiinnutettua Ilona IT:n sähköinen kauppapaikka Ilona IT:n varteenotet-
tavaksi tulonlähteeksi. 
 
Ilona IT:n ekstranetin kehittäminen ja parantelu tulee jatkumaan tulevaisuudessa ja se on jo par-
haillaan käynnissä. Tavoitteena on kehittää entisestään Ilona IT:n verkon kautta käytävää kaupan-
käyntiä. Lähitulevaisuudessa suurin hanke tulee olemaan shibboloinnin toteuttaminen ekstranettiin, 
jonka suunnittelu on jo käynnissä. Ennen sitä ajankohtaisena on opettajille ja opiskelijoille suunna-
tun kaupan viimeistely. Uusi idea olisi eläkeläisille oman suunnatun oman osion tekeminen ekst-
ranettiin, jota voitaisiin kehittää siinä vaiheessa, kun ekstranetin ympärille on saatu vakiinnutettua 
aktiivinen asiakaskunta, ekstranetin kaikki muut välttämättömät korjauspyynnöt ja uudistukset on 
saatu suoritettua ja toiminnan ylläpitäminen toimii rutiinilla. Eläkeläisille suunnattu kauppa voidaan 
mahdollisesti tehdä myös muualle, koska ekstranet ei ole helppokäyttöisin ratkaisu. Toimintoja löy-
tyy paljon. Jos opettajille ja opiskelijoille suunnattu kauppa ei tule toimimaan ekstranetissa, niin 
edessä voi olla myös heille uuden kauppapaikan perustaminen muualle. Tässä tilanteessa eläkeläisil-
le suunnattu osio tulisi myös todennäköisesti sinne. Verkkokaupan muokkausten jälkeen sen uudel-
leen lanseerauksessa palvelun nimi vaihdettaneen ”Ilona kauppa” –palveluksi. Näin siitä tulee yhte-
näinen muiden Ilona-palvelutuotteiden kanssa. 
 
Tulevaisuudessa ajankohtaiseksi voi tulla myös Ilona IT:n staattisen kotisivun ja verkkokauppojen 
yhdistäminen samalle sivustolle. Olisi järkevää, että kaikki tiedot löytyisivät samalta sivustolta. Luon-
tevin vaihtoehto olisi pyytää PureNetia toteuttamaan Ilona IT:lle samanlainen ekstranetin uudistus, 
kuin he tekivät Academialle. Academian uusi sivu näyttää ulkoapäin hyvältä ratkaisulta. Vaihtoehto-
na olisi myös pyytää PureNetilta johonkin aivan toisenlaiseen sivumalliin toteutettua sivuratkaisua. 
PureNetilta pyydetyistä ratkaisuista voi koitua myös pieniä ongelmia, koska sivujen päivittämiseen 
vaadittaisiin todennäköisesti samat vaatimukset kuin Ilona IT:n tämän hetken ekstranettiin. Päivittä-
jiltä tulisi löytyä koneeltaan Windows-käyttöjärjestelmä. Tekstien kirjoittaminen ja päivittäminen ei-
vät ole myöskään omasta mielestäni helpoimmasta päästä, mutta siihenkin tottuu. Uudistuspäätök-
seen vaikuttanee myös PureNetin luotettavuus, jota PureNet ei ole vielä onnistunut lunastamaan. 
Viimeisenä vaihtoehtona olisi etsiä aivan uusi palveluntarjoaja ja pyytää heiltä tähän ratkaisua. Täs-
sä tapauksessa Ilona IT joituisi todennäköisesti luopumaan PureNetin ekstranet-järjestelmästä ja ra-
kentamaan uuden ratkaisun tyhjästä, joka voisi olla Ilona IT:lle liian suuri urakka. 
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Rekisteriä käytetään asiakassuhteen hoitoon, asiakasyhteydenpitoon ja markkinointiin. 
Rekisterin tietoja käytetään Ilona IT:n omaan suoramarkkinointiin, jollei asiakas ole kiel-





Henkilörekisteri sisältää seuraavia tietoja: 
 • Henkilön etu- ja sukunimi	  • Sähköpostiosoite	  	  • Puhelinnumero	  	  	  • Postiosoite	  	  	  • Tiedot käsitellyistä tilauksista	  	  
 
Säännön mukaiset tietolähteet 
 
Rekisterin tiedot saadaan asiakkaalta, jotka asiakas ilmoittaa itse käyttäessään ext-
ranetia, tilatessaan iPad-lehden tai ilmoittautuessaan Ilona IT:n järjestäämään tapahtu-
         




Säännönmukaiset tietojen luovutukset ja tietojen siirto EU:n tai Euroo-
pan talousalueen ulkopuolelle 
 
Tietoja ei luovuteta Ilona IT:n ulkopuolelle. 
 





Rekisteriä ei luovuteta ulkopuolisille. Rekisteriin on käyttöoikeus vain niillä Ilona IT:n 
työntekijöillä, jotka tarvitsevat tietoja työssään. Rekisteriin pääsee käsiksi vain käyttäjä-
tunnuksen ja salasanan avulla. Asiaton pääsy rekisteriin on estetty tehokkaalla fyysisellä 





Rekisteröidyllä on oikeus kieltää rekisterinpitäjää käsittelemästä häntä itseään koskevia 
tietoja suoramainontaa, etämyyntiä ja muuta suoramarkkinointia sekä markkina- ja mie-






Rekisteröidyllä on oikeus tarkastaa rekisteriin tallennetut itseään koskevat tiedot ja saa-






Rekisterinpitäjä oikaisee, poistaa tai täydentää rekisterissä olevan, käsittelyn kannalta 
virheellisen, tarpeettoman, puutteellisen tai vanhentuneen henkilötiedon oma-aloitteisesti 
tai rekisteröidyn vaatimuksesta. Rekisteröidyn tulee ottaa yhteyttä rekisterinpitäjän rekis-
teriasioista vastaavaan henkilöön tiedon korjaamiseksi. 
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